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 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคในตลาด
นดัสวนจตุจกัร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 
15 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร จาํนวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 25 – 34 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน
เอกชน และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท มีความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด
บริการโดยรวม อยูใ่นระดบัดี และดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย พนกังาน กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ 
ผลิตภณัฑ ์ราคา และส่วนผสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัดีทุกดา้น นอกจากนั้น
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณ 4 คร้ังต่อสามเดือน มูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้โดยฉล่ียเท่ากบั 1,158.42 
บาท 
  ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มี
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ตามลาํดบั และผูบ้ริโภคท่ีมี
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทาสถิติท่ีระดบั0.01  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ โดยดา้น
ลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัระดบัค่อนขา้งตํ่า และดา้นราคามีความสัมพนัธ์   
ในทิศทางเดียวกนัระดบัตํ่ามาก นอกจากนั้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพนัธ์กบั
มูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ โดยดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน มี
ความสัมพนัธ์ในมีทิศทางเดียวกนัระดบัค่อนขา้งตํ่า และดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์ใน
ทิศทางเดียวกนัระดบัตํ่ามาก อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 The objective of this research is to study fashion clothes buying behavior of consumers in 
Chatuchak Market. Questionnaires were used to collect data from 400 consumers aged 15 and above 
who bought fashion clothes in Chatuchak market. The findings revealed that the majority of the 
consumers were female between 25-34 years old, single, were bachelor’s degree holders who are 
private company employees with an average income of less than 15,000 baht per month. The 
respondents expressed good opinions toward overall service marketing mix level, as toward the 
aspects of place, service staff, procedure, physical characteristics, product, price, and promotion.  The 
purchase frequency was approximately 4 times in 3 months, with an average spend of about 1,158.42 
baht. 
 Consumers with different gender, marital status, education level, and average income had 
different purchase frequency with statistical significant level of 0.01. Consumers with different 
gender, age, education level, and average income had different amounts of spending on clothes with 
statistical significant level of 0.01. 
 The service marketing mix factors correlated to purchase frequency, in which the aspect of 
physical characteristics correlated in the same direction to purchase frequency in the relatively low 
level, and the aspect of price correlated in the same direction to purchase frequency in the very low 
level. In addition, the service marketing mix factors correlated to the amount of spending, in which 
the aspects of price, promotion, and service staff correlated in the same direction to the amount of 
spending in the relatively low level, and the aspect of physical characteristics correlated in the same 
direction to the amount of spending in the very low level with statistical significant level of  0.01. 
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บทที ่1 
บทนํา 

 

ภูมิหลงั 
 เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกาย เป็นส่ิงท่ีสําคญัในการดาํรงชีวิต ยิ่งในปัจจุบนั เส้ือผา้มิไดใ้ชส้ําหรับ
ห่อหุ้มร่างกายเพ่ือความอบอุ่น และปกป้องร่างกายเพียงเท่านั้น แต่ยงับ่งบอกถึงรสนิยม รวมทั้งเสริม
บุคลิกภาพให้แก่ผูส้วมใส่ โดยเฉพาะผูห้ญิงนั้น เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายนับเป็นเร่ืองท่ีสําคญัมาก เพราะ
นอกจากความสบายในการสวมใส่และความคล่องตวัแลว้ ยงับ่งบอกถึงความสวยความงามในมุมมอง
ของตวัเองและผูพ้บเห็นอีกดว้ย 
 ปัจจุบนัช่องทางการจดัจาํหน่ายเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงหลากหลายช่องทาง ในท่ีน้ีจะขอกล่าวถึง 
ตลาดนดัสวนจตุจกัร สาํหรับเส้ือผา้แฟชัน่ผูห้ญิงท่ีขายในตลาดนดัสวนจตุจกัรนั้นจะเปิดตั้งแต่วนัศุกร์ 
เวลา 20.00 น.ถึงวนัเสาร์ 18.00 น. และวนัอาทิตย ์9.00 น. ถึง 18.00 น. ระดบัแฟชัน่ของเส้ือผา้มีหลาย
ราคาให้เลือก ตั้งแต่ราคาชุดละไม่ก่ีบาทไปยงัถึงหลกัพนั จึงทาํให้สามารถตอบสนองในการซ้ือของทุก
เพศทุกวยัไดอ้ยา่งครบถว้นและยงัเป็นท่ีนิยมในการซ้ือ 
 เส้ือผา้ผูห้ญิงระดับบนนั้นส่วนใหญ่จะเป็นเส้ือผา้ท่ีนําเขา้จากต่างประเทศ เส้ือผา้ผูห้ญิง
ระดบักลางจะเป็นเส้ือผา้ท่ีขายตามห้างสรรพสินคา้มีราคาอยูใ่นระดบัหลกัพนัข้ึนไป ส่วนเส้ือผา้ผูห้ญิง
ระดบัล่างซ่ึงเป็นเส้ือผา้ท่ีมีราคาถูกไม่เน้นตราแบรนด์สินคา้และผลิตเป็นจาํนวนมากๆ ซ่ึงเป็นเส้ือผา้
ผูห้ญิงท่ีไดรั้บความนิยม เน่ืองจากมีราคาถูกทาํใหส้ามารถซ้ือและเปล่ียนแบบไดต้ามท่ีความตอ้งการใน
กลุ่มผูมี้รายไดไ้ม่สูงมากนกั รวมถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือไปจาํหน่ายต่อ 
 จากการท่ีไดท้าํการสํารวจทุกโครงการในตลาดนัดสวนจตุจกัร พบว่า จาํนวนโครงการท่ี
สามารถจาํหน่ายเส้ือผา้ได ้มีจาํนวน 9 โครงการ แต่ละโครงการมีประมาณ 100 ร้าน รวมประมาณ 900 
ร้านคา้ ทาํใหผู้ท่ี้จาํหน่ายเส้ือผา้ผูห้ญิงตอ้งแข่งขนักนัในการจดัจาํหน่ายและนาํกลยทุธ์ต่างๆมาใชใ้นการ
เลือกลูกคา้ สร้างความเป็นเอกลกัษณ์ให้สินคา้ เรียกความเช่ือมนัให้กบัผูบ้ริโภค โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือ
ความอยูร่อดของร้าน 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคโดย
จาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยด้านส่วนผสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ซ่ึงผลท่ีไดรั้บจากการวิจยัในคร้ังน้ี 
จะทาํใหท้ราบถึงพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภคและทราบว่าปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในสวนจตุจกัรและสามารถนาํผลท่ีไดม้าจากการวิจยัในคร้ังน้ีไปใชเ้ป็นแนวทางในการ
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วางแผนเพื่อท่ีสามารถกาํหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดบริการในดา้นต่างๆได้เหมาะสมและ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคในตลาดนดัสวนจตุจกัร  
 

ความมุ่งหมายของการวจิยั 
 1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภค โดยจําแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน ระดบัทางการศึกษา และอาชีพ 
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 

ความสําคญัของการวจิยั 
 ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนเพ่ือท่ีจะสามารถกาํหนดกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด
บริการในดา้นต่างๆ ใหมี้ความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค อนัจะก่อใหเ้กิด
ความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนักบัคู่แข่งและการเขา้ถึงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
 

ขอบเขตของการวจิยั 
 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือเส้ือผา้ในตลาดนดั
สวนจตุจกัรเน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีสามารถตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ดว้ยตวัเองซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน 
  
 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัรซ่ึงไม่สามารถกาํหนดหรือ ทราบจาํนวนของประชากรท่ีแน่นอนไดผู้ว้จิยัจึงกาํหนด
กลุ่มตวัอย่าง โดยใชสู้ตรในการคาํนวณกลุ่มตวัอย่างของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549:175) ในการทาํวิจยั
คร้ังน้ีใชร้ะดบัความน่าเช่ือถือท่ี 95% ความน่าจะเป็นของประชากรท่ีจะศึกษา 50%และมีความคลาด
เคล่ือนท่ี 5% 
 จากการคาํนวณไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งประมาณ 385 ตวัอยา่ง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์ จึง
มีการเพิ่มกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 4 ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการคาํนวณ ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั
ในคร้ังน้ีจึงมีจาํนวนทั้งส้ิน 400 ตวัอย่าง โดยใช้ วิธีการเลือกสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง(Purposive 
Sampling) เจาะจงไปท่ีบริเวณสวนจตุจกัร โดยเลือกพื้นท่ี 7 โครงการท่ีขายเส้ือผา้แฟชัน่เป็นหลกั คือ
โครงการท่ี 12 14 16 18 21 22 และ23 และวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience sampling) 
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ตวัแปรทีใ่ช้ในศึกษา 

 ตวัแปรในการศึกษาคร้ังน้ีสามารถแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือตวัแปรอิสระ (Independent 
Variables) และตวัแปรตาม (Dependent Variables) ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
 1.  ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ 
  1.1  เพศ 
    1.1.1  ชาย 
     1.1.2  หญิง 
  1.2  อาย ุ
    1.2.1 อาย ุ15 – 24 ปี 
   1.2.2  อาย ุ25 – 34 ปี 
   1.2.3  อาย ุ35 – 44 ปี 
   1.2.4  อาย ุ45 ปีข้ึนไป 
  1.3  สถานภาพ 
    1.3.1 โสด 
   1.3.2 สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   1.3.3 หยา่ร้าง/แยกการอยู ่
  1.4  ระดบัการศึกษา 
   1.4.1   ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
   1.4.2   ปริญญาตรี 
   1.4.3   สูงกวา่ปริญญาตรี 
  1.5  อาชีพ 
   1.5.1  นกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต 
   1.5.2  พนกังานบริษทัเอกชน/รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ 
   1.5.3   ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ 
   1.5.4   อ่ืนๆโปรดระบุ.................................... 
  1.6  รายได ้
   1.6.1 นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 
   1.6.2 15,000 – 24,999 บาท 
   1.6.3 25,000 – 34,999 บาท 
   1.6.4  35,000 – 44,999 บาท 
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   1.6.5 45,000 – 54,999 บาท 
   1.6.6 55,000 บาท ข้ึนไป 
 2.  ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการของเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร  
  2.1  ผลิตภณัฑ ์
  2.2  ราคา  
  2.3  ช่องทางจดัจาํหน่าย 
   2.4  การส่งเสริมการตลาด 
  2.5  กระบวนการ 
  2.6  บุคลากร 
  2.7  ลกัษณะทางกายภาพ 
  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัด
จตุจกัร 
 

นิยามศัพท์เฉพาะทีใ่ช้ในการวจิยั 
 ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดมี้การกาํหนดศพัทเ์ฉพาะท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัดงัต่อไปน้ี 
 1. เส้ือผา้แฟชัน่ หมายถึง เคร่ืองแต่งกายท่ีไกรั้บการยอมรับและบริโภคตาม ตอ้งมีกระแสนาํ 
และนาํไปในทิศทางท่ีจะตอ้งทาํใหผู้ค้นยอมรับ และบริโภคในท่ีสุด 
 2. ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไปท่ีซ้ือเส้ือผา้ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 3. พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร หมายถึง การกระทาํของผูบ้ริโภค
เก่ียวกบัการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดสวนจตุจกัร ไดแ้ก่ 1) ประเภทของเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีซ้ือ 2) เหตุผลท่ี
สําคญัในการตดัสินใจซ้ือ 3) บุคคลท่ีมาเลือกซ้ือดว้ย 4) ความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียบ่อยแค่ไหน 5) 
จาํนวนในการซ้ือแต่ละคร้ัง 6) ช่วงเวลาการซ้ือ 7) จาํนวนท่ีซ้ือในแต่ละคร้ังเป็นเงินเท่าใด 
 4.  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีมีความสาํคญัต่อการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรประกอบดว้ย 
  4.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง คุณลกัษณะของเส้ือผา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มีการออกแบบท่ีดี มีความทนัสมยั มีรูปแบบเส้ือผา้ท่ีหลากหลาย ความประณีต
ในการตดัเยบ็ การวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ การมีเอกลกัษณ์ของแต่ละร้าน 
  4.2  ดา้นราคา (Price) หมายถึง ความเหมาะสมของระดบัราคาเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัด
สวนจตุจกัรท่ีมีความสาํคญัต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ระดบัราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ มีเส้ือผา้ให้
เลือกหลายระดบัราคา ราคาสามรถต่อรองได ้มีราคาบอกอยา่งชดัเจน 
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  4.3  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง การจดัแสดงสินคา้และช่องทางการจดั
จาํหน่ายท่ีส่วนสาํคญัต่อการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดสวนจตุจกัร ท่ีมีส่วนสาํคญัท่ีการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เช่น การจดัตกแต่งหนา้ร้าน บรรยากาศภายในร้าน การจดัแสดงสินคา้ มีการ
บอกตาํแหน่งของร้านคา้อยา่งชดัเจน ตาํแหน่งท่ีตั้งเหมาะสมกบัสินคา้ ทาํเลท่ีตั้งง่ายต่อการหาร้าน 
  4.4  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) การให้ส่วนลดกบัลูกคา้การใหข้องสมมา 
นาคุณแก่ลูกคา้เม่ือซ้ือสินคา้ตามยอดท่ีกาํหนด การรับประกนัสินคา้ การจดัแสดงสินคา้ขายดีหรือ สินคา้
มาใหม่มีการโฆษณาร้านดว้ยแผน่พบั หนกังานมีอธัยาศยัท่ีดีใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งแก่ลูกคา้ 
  4.5  ดา้นพนกังาน (Employee) หมายถึง บุคคลท่ีทาํหนา้ท่ีรับผดิชอบในการติดต่อแสวงหา
ลูกคา้ การเสนอขาย เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตั้งใจ และตดัสินใจซ้ือ 
  4.6  ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบ วิธีการ และงาน
ปฏิบติัในดา้นการบริการ ท่ีนาํเสนอกบัลูกคา้เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว และทาํให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจสร้างและนาํเสนอ 
  4.7  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึงส่ิงท่ี
ปรากฏต่อสายตาลูกคา้ เช่น สี รูปร่าง แพ็คเกจ รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกคา้ 
(Customer Value Proposition) และบรรยากาศภายในร้าน หรือคุณประโยชน์อ่ืน 
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กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 ในการศึกษาวิจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดั้งน้ีเพื่อให้เกิดความชดัเจนของกระบวนการในการศึกษาคร้ังน้ี
วิจยัผูว้ิจยัไดแ้สดงความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระและตวัแปรตามดีงกรอบแนวคิดในเร่ืองการศึกษาวิจยั
ต่อไปน้ี 
 

        ตัวแปรอสิระ            ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

 

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 

 เพศ 
 อาย ุ
 สถานภาพสมรส 
 ระดบัการศึกษา 
 อาชีพ 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ผลิตภณัฑ ์ 
 ราคา 
 ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 การส่งเสริมการตลาด 
 พนกังาน 
 กระบวนการใหบ้ริการ 
 ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ  

 

 

 

 

 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันใน

ตลาดนัดสวนจตุจักร 
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สมมุตฐิานของการศึกษาวจิยั 
 1 . ผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 
 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏีทีแ่ละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้องเกีย่วข้อง 

 
 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร” คร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้าํแนวคิด ทฤษฏีต่างๆรวมถึง
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาวิจยั โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัประชากรศาสตร์ 
 2.  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งพฤติกรรมการซ้ือ 
 3.  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 4.  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งเส้ือผา้แฟชัน่ 
 5.  ประวติัตลาดสวนจตุจกัร 
 6.  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะของแต่ละบุคคลแตกต่างกนัไป โดยความแตกต่างทาง
ประชากรศาสตร์ จะมีอิทธิพลต่อการส่ือสาร ลกัษณะประชากรศาสตร์ (พรทิพย ์วรกิจโภคาทร. 2529: 
312) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 41-42) อธิบายว่าลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) 
ประกอบดว้ย อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์
ใชบ่้อยมากในการแบ่งส่วนตลาด ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็นลกัษณะท่ีสาํคญัและสถิติท่ีวดัได้
ของประชากรท่ีช่วยกาํหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วย
อธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายนั้น ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์จะสามารถเขา้ถึง
และมีประสิทธิภาพต่อการกาํหนดตลาดเป้าหมายรวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอ่ืน ตวัแปรดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 
 1.  อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี
อายุแตกต่าง นักการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัของ
ส่วนการตลาด นกัการตลาดไดค้น้หาความตอ้งการของส่วนการตลาดส่วนเลก็ (Niche market) โดยมุ่ง
ความสาํคญัท่ีตลาดอายสุ่วนนั้น 
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ีสาํคญัเช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศึกษาตวัแปร
น้ีอยา่งรอบคอบเพราะในปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมในการบริโภค เน่ืองจาก
เหตุจากการท่ีสตรีทาํงานมากข้ึน 
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 3.  ลกัษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายท่ี
สําคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคญัยิ่งข้ึนในส่วนท่ีเก่ียวกบั
หน่วยผูบ้ริโภค นักการตลาดจะสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้
หน่ึงและยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ และโครงสร้างดา้นส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผู ้
ตดัสินใจในครัวเรือน เพื่อช่วยในการพฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสม 
 4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, education and occupation) เป็นตวัแปรท่ีสาํคญัใน
การกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวย แต่อย่างไรก็ตาม
ครอบครัวท่ีมีรายไดป้านกลางและมีรายไดต้ ํ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ปัญหาสาํคญัในการแบ่งส่วน
การตลาดโดยถือเกณฑร์ายไดอ้ยา่งเดียวก็คือ รายไดจ้ะเป็นตวัช้ีการมีหรือไม่มีความสามารถในการจ่าย
สินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแทจ้ริงอาจถือเกณฑรู์ปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม ค่านิยม 
อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมว้่ารายไดจ้ะเป็นตวัแปรท่ีใช้บ่อยมาก นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์
รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์อยา่งอ่ืน เพื่อให้กาํหนดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิ่งข้ึน เช่น กลุ่ม
รายไดสู้งท่ีมีอายตุ่างๆ ถือวา่ใชเ้กณฑร์ายไดร่้วมกบัเกณฑอ์าย ุ
 พรทิพย ์วรกิจโภคาทร (2529: 312-316) ไดก้ล่าวถึง ลกัษณะของผูรั้บสารโดยการวิเคราะห์
ตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงแต่ละบุคลากรจะมีความแตกต่างกนัโดยท่ีความแตกต่างน้ีจะมี
อิทธิพลต่อการส่ือสารไดซ่ึ้งลกัษณะทางประชากรศาสตร์น้ีจะประกอบดว้ย 
 1. อาย ุ(Age) การจะทาํใหผู้ท่ี้มีอายตุ่างกนัเปล่ียนพฤติกรรมนั้นมีความยากง่ายแตกต่างกนัผูท่ี้
มีอายมุากกจ็ะเปล่ียนแปลงไดย้ากกวา่ซ่ึงการชกัจูงจิตใจหรือโนม้นา้วจิตใจของคนนั้นจะยากข้ึนตามอายุ
ของคนท่ีเพิ่มข้ึน 
 2.  เพศ (Sex) เพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่างกนัและพฤติกรรมเก่ียวกบัการส่ือสารก็
แตกต่างกนัดว้ยดงันั้นการส่ือสารจาํเป็นตอ้งทราบวา่ทาํการส่ือสารกบัเพศชายหรือเพศหญิง 
 3.  การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัต่อประสิทธิภาพของการส่ือสารของ
ผูรั้บสารโดยเช่ือว่าการศึกษานั้นทาํให้มีพฤติกรรมแตกต่างกนัออกไปโดยผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีความ
สนใจในเร่ืองท่ีมีเหตุผลสนบัสนุนทั้งน้ีเพื่อนาํมาประกอบการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
 4.  ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and economic status) หมายความรวมถึงอาชีพ
รายไดเ้ช้ือชาติและชาติพนัธ์ุตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัวโดยเช่ือว่าฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้น
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของคน 
 
 องค์ประกอบของประชากรศาสตร์ 
 ปรมะ สตะเวทิน (2533: 105) กล่าวว่า องค์ประกอบของประชากรศาสตร์ หมายถึง 
คุณลกัษณะของประชากรในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุท่ีอยูอ่าศยั สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ เช้ือ



  10 

ชาติ ภาษาและศาสนา เป็นตน้ องค์ประกอบดา้นอายุและเพศ เป็นองค์ประกอบหรือคุณลกัษณะขั้น
พื้นฐานของประชากรท่ีจัดว่ามีความสําคญักว่าองค์ประกอบด้านอ่ืนๆ เพราะเป็นปัจจัยสําคญัท่ีมี
ผลกระทบต่อการเกิด การตายและการยา้ยถ่ิน อนัเป็นส่วนสาํคญัท่ีทาํให้เกิดการเปล่ียนแปลงดา้นขนาด
องคป์ระกอบและการกระจายตวัประชากร โดยองคป์ระกอบของประชากรศาสตร์ สามารถแบ่งออกเป็น
ดา้นต่างๆ ไดด้งัน้ี 
 1.  องคป์ระกอบดา้นเพศ 
  ขอ้มูลเก่ียวกบัโครงสร้างทางเพศของประชากรมีความสําคญัในการวางแผนต่างๆ อย่าง
มาก ทั้งภาครัฐบาลและหน่วยงานเอกชน เช่น การวางแผนการให้บริการสาธารณสุข การวางแผนการ
ประกอบธุรกิจ เป็นตน้ นกัเศรษฐศาสตร์มองโครงสร้างทางเพศของประชากรในแง่การนาํไปศึกษาดา้น
การใชแ้รงงานสตรีและการประกอบอาชีพประเภทต่างๆ ของประชากรขณะท่ีนกัสังคมวิทยามองความ
สมดุลระหว่างประชากรเพศชายและหญิงในแง่เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลงทางสังคมและ
วฒันธรรม ในการวิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์เร่ือง การเกิดการตาย การยา้ยถ่ิน การสมรส รวมทั้งการ
วิเคราะห์ลกัษณะทางเศรษฐกิจและสงัคมอ่ืนๆ จาํเป็นตอ้งใชข้อ้มูลท่ีแยกเพศทั้งส้ิน 
 2.  องคป์ระกอบดา้นอาย ุ
  อายเุป็นส่วนประกอบพื้นฐานท่ีสาํคญัของประชากร ในการวิเคราะห์ทางประชากรศาสตร์ 
อายุเป็นตวัแปรท่ีสําคญั ในการศึกษาการเกิด การสมรส การตาย และการยา้ยถ่ิน นอกจากน้ีความรู้
เก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นอายขุองประชากรจะทาํให้ช่วยการวางแผนดา้นกาํลงัคน การขยายการศึกษา 
ตลอดจนโครงการสวสัดิการทางสงัคมของรัฐท่ีใหแ้ก่ประชากร เป็นตน้ 
 3.  องคป์ระกอบดา้นการสมรส 
  องค์การสหประชาชาติแบ่งประเภทของสถานภาพสมรส ไดแ้ก่ (1) โสด (2) สมรส (3) 
หมา้ย (4) หยา่ร้าง (5) สมรสแต่แยกกนัอยูโ่ดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 
  ความแตกต่างในสถานภาพสมรส มีความสําคัญทางประชากรศาสตร์ สัดส่วนของ
ประชากรในแต่ละสถานภาพสมรสมีผลต่ออตัราเจริญพนัธ์ุ และอตัราตายในประเทศ กล่าวคือสัดส่วน
ของสตรีท่ีสมรสสูงยอ่มจะมีอตัราเกิดสูง นอกจากน้ียงัพบวา่ ชายและหญิงท่ีสมรสมีอตัราการตายตํ่ากว่า
คนโสด หมา้ย และหยา่ร้างในกลุ่มอายเุดียวกนั 
 4.  องคป์ระกอบดา้นการศึกษา 
  ระดบัการศึกษาของประชากร เป็นดชันีหน่ึงท่ีแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศ ขอ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาของประชากรเป็นขอ้มูลท่ีมีประโยชน์แก่รัฐบาลและเอกชนในการ
นาํไปเป็นพื้นฐานการคาดประมาณกาํลงัคนในอนาคต การพฒันาประเทศ จะเห็นไดว้่าประเทศใดมี
สัดส่วนของประชากรท่ีไม่รู้หนงัสือมากๆ ก็หมายถึงว่า ประเทศนั้นยงัดอ้ยพฒันาอยูม่าก และการทราบ
ถึงสดัส่วนของประชากรในวยัศึกษาเล่าเรียนก็ยอ่มมีส่วนช่วยในการวางแผนและนโยบายทางการศึกษา
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ของรัฐบาล คนท่ีมีลกัษณะประชากรศาสตร์ต่างกนั จะมีลกัษณะทางจิตวิทยาต่างกนั โดยวิเคราะห์จาก
ปัจจยั ดงัน้ี (ปรมะ สตะเวทิน. 2533: 105) 
  4.1 เพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ทาํให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อส่ือสาร
ต่างกนั คือ เพศหญิงมีแนวโนม้มีความตอ้งการท่ีจะส่งและรับข่าวสารมากกวา่เพศชาย ในขณะท่ีเพศชาย
ไม่ได้มีความต้องการท่ีจะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่านั้ น แต่มีความต้องการท่ีจะสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดีใหเ้กิดข้ึนจากการรับและส่งข่าวสารนั้นดว้ย 
  4.2 อายุ (Age) เป็นปัจจัยท่ีทาํให้คนมีความแตกต่างกันในเร่ืองของความคิดและ
พฤติกรรม คนท่ีอายุนอ้ยมกัจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนท่ีท่ี
อายมุาก ในขณะท่ีคนอายมุากมกัจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิ์ยม ยดึถือการปฏิบติั ระมดัระวงั มองโลกในแง่
ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุน้อย เน่ืองมาจากผ่านประสบการณ์ชีวิตท่ีแตกต่างกนั ลกัษณะการใชส่ื้อมวลชนก็
ต่างกนั คนท่ีมีอายมุากมกัจะใชส่ื้อเพ่ือแสวงหาข่าวสารหนกัๆ มากกวา่ความบนัเทิง 
  4.3 การศึกษา (Education) เป็นปัจจยัท่ีทาํใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันคติและพฤติกรรม
แตกต่างกัน คนท่ีมีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดี เพราะเป็นผูมี้ความ
กวา้งขวางและเขา้ใจสารไดดี้ แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่ายๆ ถา้ไม่มีหลกัฐานหรือเหตุผลเพียงพอ 
ในขณะท่ีคนมีการศึกษาตํ่ามกัจะใชส่ื้อประเภทวิทย ุโทรทศัน์และภาพยนตร์ หากผูมี้การศึกษาสูงมีเวลา
วา่งพอกจ็ะใชส่ื้อส่ิงพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจาํกดัก็มกัจะแสวงหาข่าวสารจาก
ส่ือส่ิงพิมพม์ากกวา่ประเภทอ่ืน 
  4.4 สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and economic status) ประกอบดว้ย อาชีพ 
รายได ้เช้ือชาติ ภูมิหลงัทางครอบครัว และสถานภาพทางสังคมของบุคคลมีอิทธิพลอย่างสําคญัต่อ
ปฏิกิริยาของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร เพราะแต่ละคนมีวฒันธรรม ประสบการณ์ ทศันคติ ค่านิยม และ
เป้าหมายท่ีต่างกนั 
 จากแนวคิดและทฤษฎีท่ีกล่าวมา ผูว้ิจยัขอนาํลกัษณะประชากรศาสตร์มาใชศึ้กษา เพื่อเป็น
แนวทางในการคน้หาคาํตอบเก่ียวกับลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกัน ได้แก่ เพศ อายุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้จะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัรหรือไม่ 
 

2. แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมและแนวโน้มพฤตกิรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรรีรัตน์ และคณะ (2538: 124) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการ
คน้หา การซ้ือ การใช้ การประเมินผลของสินคา้หรือบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค 
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 ธงชยั สันติวงษ ์(2540: 26) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการกระทาํของบุคคลใด
บุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการซ่ึงสินคา้และบริการ รวมถึงกระบวนการ
ตดัสินใจซ่ึงมีมาอยูก่่อนแลว้ ซ่ึงมีส่วนในการกาํหนดใหมี้การกระทาํ ดงักล่าว  
 นกัจิตวิทยาไดแ้บ่งพฤติกรรมมนุษยต์ามอาการแสดงออกเป็น 2 อยา่ง คือ  
 1. พฤติกรรม เปิดเผย (Over behavior) คือ พฤติกรรมหรือการกระทาํท่ีสามารถเห็นท่ีสามารถ
เห็นได ้ไดแ้ก่ การแสดงท่าทางการพูด ตลอดจนการให้สัญลกัษณ์ต่างๆรวมความว่าพฤติกรรมเปิดเผย 
เป็นพฤติกรรมท่ีแสดงออกโดยการกระทาํ  
 2. พฤติกรรมปกปิด (Convert Behavior) เป็นพฤติกรรมท่ีไม่สามารถสังเกตได ้ไดแ้ก่ 
ความคิด (Idea) อารมณ์ (Emotion) ความรู้สึก (Feeling) ทศันคติ (Attitude) การรับรู้ (Perception) เป็น
ตน้ (ชุดา จิตพิทกัษ.์2525: 56) 
 พฤติกรรมมนุษยจ์ะเป็นไป โดยมีขอ้สมมติฐาน 3 ประการ ท่ีสมัพนัธ์กนัอยู ่คือ  
 1.  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดโ้ดยมีสาเหตุ มาทาํใหเ้กิด 
 2.  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดโ้ดยมี แรงกระตุน้ มากระตุน้ใหเ้กิด 
 3.  พฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดโ้ดยมีจุดมุ่งหมาย เสมอ  
 ส่ิงท่ีเป็นสาเหตุแรงกระตุน้ และจุดมุ่งหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเรียกรวมๆ กนัว่า ”
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค” (สาํนกัพิมพสุ์โขทยัธรรมาธิราช. 2527: 16) 
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Bahavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทาํการคน้หา
(Searhing) การซ้ือ (Purchasing) การใช ้(Using) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจ่้าย 
(Disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการเขา (Schiffiman; & Kanuk. 
1994: 7) หรืออาจหมายถึง กระบวนการตดัสินใจและลกัษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือทาํการ
ประเมินผล(Evaluating) การจดัหา (Acquiring) การใช ้(Using) และการใชจ่้าย (Disposing) เก่ียวกบั
สินคา้และบริการ (Engel; Blackwell; & Miniard. 1993: 5) จากความหมายจะเห็นวา่การศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาวิธีการท่ีแต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจท่ีจะใชท้รัพยากร(เงิน เวลา บุคลลากร และ
อ่ืนๆ) เก่ียวกบัการบริโภคสินคา้ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งศึกษาว่าสินคา้ ท่ีเขาจะทาํการเสนอขายนั้นใครคือ
ลูกคา้ (Who?) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) ทาํไมจึงซ้ือ (Why?) ซ้ืออยา่งไร (How?) ซ้ือเม่ือไหร่ (When?) 
ซ้ือท่ีไหน (Where?) ซ้ือและใชบ่้อยคร้ังเพียงใด (How often?) รวมทั้งศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซ้ือ 
(Who?) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2538: 3) 
 จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การ
แสดงออกถึงการกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ในการท่ีจะให้ไดม้าและการใชสิ้นคา้หรือบริการเพื่อ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของบุคคลนั้น โดยจะมีกระบวนการต่างๆหลายขั้นตอนเร่ิมตั้งแต่ การ
คน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผล และการใชจ่้ายเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และบริการ 
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 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
ของผูบ้ริโภคเพื่อศึกษาถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการวิจยัของผูบ้ริโภคคาํตอบ
ท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy) ท่ีสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค 6Ws 
และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย WHO? WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE ?และ HOWs? เพื่อคน้หา
คาํตอบ 7 ประการหรือ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย OCCUPANTS OBJECTS OBJECTIVES 
ORGANIZATIONS OCCASIONS OUTLETS และ OPERATIONS (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ; และคณะ. 
2541: 125) ดงัแสดงตารางตาราง 1 แสดงการใชก้ารคาํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค รวมทั้งการใหก้ลยทุธ์ การตลาดใหส้อดคลอ้งกบัคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
 
ตาราง 1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H เพื่อหาคาํตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค (7Os) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 
กลยุทธ์การตลาด 

ทีเ่กีย่วข้อง 
1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market 
?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants)ทางดา้น (1) 
ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ (3) จิตวิทยา 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ 4Psท่ีเหมาะสมกบั
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What 
does the consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ
(Objects)ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑ ์คือตอ้งการคุณสมบติั 
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Components) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
(Product Strategies) เช่นการ
บรรจุหีบห่อ ตราสินคา้ 
รูปแบบ บริการ เป็นตน้  
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 
กลยุทธ์การตลาด 

ทีเ่กีย่วข้อง 
3. ทาํไมจึงซ้ือ (Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives)ผุบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อ
สนองความตอ้งการดา้นร่างกายและ
ดา้นจิตวิทยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยั
ท่ีมีอทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือ 
ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา 
ปัจจยัภายนอก ประกอบดว้ยปัจจยั
ทางสงัคม วฒันธรรม ปัจจยับุคคล 

กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น
การโฆษณา ตอ้งศึกษาเหตุจูง
ใจในการซ้ือของผูบ้ริโภค 
เพื่อนาํมากาํหนด
แนวความคิดและจุดขายใน
การโฆษณา 

4. Who participates in the 
buying?(ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ ท่ีมีอิทธิพล
ในการตดัสินใจซ้ือ(Organizations) 
ประกอบดว้ย(1)ผูริ้เร่ิม(2)มีอิทธิพล
(3)ผูต้ดัสินใจซ้ือ(4)ผูซ้ื้อ (5) ผูใ้ช ้ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์
การโฆษณาและการส่งเสริม
การตลาด(Advertising and 
Promotion) 

5. When does the consumer 
buy ?ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions)เช่น 
ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของวนั โอกาสพิเศษ 
หรือเทศกาลวนัสาํคญัต่างๆ  

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies)เช่นจะ
โฆษณาเม่ือใด หรือทาํการ
ส่งเสริมการขายเม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสท่ีซ้ือ 
 

6. Where does the consumer 
buy?ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

ช่องทางท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ 
(Outlets)ท่ีผูบ้ริโภคไปทาํการซ้ือ 
เช่น หา้งสรรพ สินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เกต็ บางลาํพ ุพาหุรัด สยามแสควร์ 
ร้านขายของชาํ ฯลฯ  

กลยทุธ์ช่องทางการจดั
จาํหน่าย
(Distribution/Channel 
Strategies)บริษทัจะนาํ
ผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะ
ผา่นคนกลางต่างๆอยา่งไร 

 



  15 

ตาราง 1  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบทีต้่องการทราบ (7Os) 
กลยุทธ์การตลาด 

ทีเ่กีย่วข้อง 
7. บริโภคซ้ืออยา่งไร(How 
does the consumer buy?) 

ขั้นตอน(Operations)ในการ
ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย การรับรู้
ปัญหาและความตอ้งการ การคน้หา
ขอ้มูลการประเมินพฤติกรรม การ
ตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึกภายหลงัการ
ซ้ือ 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด
(Promotion Strategies) เช่น 
ในการขายโดยใชพ้นกังาน
ขาย พนกังานจะกาํหนด
ศิลปะในการขายและ
วตัถุประสงค ์ ในการขายให้
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์
ในการตดัสินใจซ้ือ 

 
 ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรรีรัตน์; และคณะ.  (2541).  การบริหารการตลาดยคุใหม่.  หนา้ 126. 
 
 กระบวนการพฤติกรรมของมนุษย์ 
 มูลเหตุของพฤติกรรมมนุษย ์หรือท่ีเรียกว่า กระบวนการพฤติกรรมของมนุษยมี์ลกัษณะ 3 
ประการ คือ  
 1.  Behavior is Caused พฤติกรรม ของมนุษยทุ์กคนเกิดข้ึนจะตอ้งเกิดจากส่ิงท่ีสาเหตุ คือ 
ความตอ้งการ 
 2.  Behavior is motivated พฤติกรรมของมนุษยทุ์กคนเกิดข้ึนไดต้อ้งมีแรงจูงใจหรือแรง
กระตุน้ คือเม่ือคนเรามีความตอ้งการเกิดข้ึนแลว้ ก็ปรารถนาจะบรรลุความตอ้งการนั้น จนกลายเป็นแรง
กระตุน้หรือแรงจูงใจใหบุ้คคลแสดงพฤติกรรมต่างๆเพ่ือตอบสนองความตอ้งการท่ีเกิดข้ึน 
 
 3.  Behavior is Goal Directed พฤติกรรมของมนุษยทุ์กคนท่ีแสดงพฤติกรรมออกมานั้นมุ่ง
ไปสู่ เป้าหมายท่ีแน่นอนใหบ้รรลุความสาํเร็จแห่งความสาํเร็จแห่งความตอ้งการของตนเอง (ช่ืนอารมณ์ 
ภาระพฤติ. 2539: 21) 
 จึงสรุปไดว้า่ กระบวนการพฤติกรรมของมนุษยเ์กิดข้ึนเป็น 3 ระดบั ติดต่อกนั  
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ภาพประกอบ 2 แผนภูมิกระบวนการพฤติกรรมของมนุษย ์
 
 ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ.  (2541).  การบริหารการตลาดยคุใหม่.  หนา้ 127. 
 
 จากแนวคิดดงักล่าวขา้งตน้เก่ียวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคทาํใหส้ามารถนาํขอ้มูลมา
สร้างเป็นคาํถามท่ีใชใ้นแบบสอบถามเพ่ือท่ีจะศึกษาแนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัร 
 กระบวนการพฤติกรรมของคนท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั แต่รูปแบบของพฤติกรรมของคน 
(Behavior Pattern) ท่ีแสดงออกไปเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเผชิญจะมีลกัษณะต่างกนัออกไปสาเหตุมาจาก
ปัจจยั 2 ประการคือ 
 1.  ปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ สภาวะแวดลอ้มต่างๆ ท่ีอยูร่อบตวับุคคล 
 2.  ปัจจยัภายใน ไดแ้ก่ ตวับุคคล 
 
 แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค  
 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 
2541: 128-130) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี ทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จาก
การท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผู ้
ซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึก
นึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s 
response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) 
 
 
 

ความต้องการ แรงจงูใจ เป้าหมายท่ีแน่นอนหรือ
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ภาพประกอบ 3 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ (ผูบ้ริโภค) Model of buyer (Consumer) behavior และปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Factors influencing consumer’s buying behavior) 

 
 ท่ีมา ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ.  (2546).  การบริหารการตลาดยคุใหม่.  หนา้ 129. 
 
 จุดเร่ิมต้นของแบบจําลองนีอ้ยู่ที่มีส่ิงกระตุ้น(Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการก่อน แลว้ทาํให้
เกิดการตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีอาจเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside stimulus) และ
ส่ิงกระตุน้ภายนอก (Outside stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ (Buying motive) 
ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) กไ็ด ้ส่ิงกระตุน้ภายนอก
ประกอบดว้ย 2 ส่วนคือ 
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  1.1  ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดสามารถ
ควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึนเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
ประกอบดว้ย 
   1.1.1  ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้สวยงาม เพ่ือ
กระตุน้ความตอ้งการ 
   1.1.2  ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกบั
ผลิตภณัฑ ์โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 
   1.1.3  ส่ิงกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์(Distribution หรือ Place) 
โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย เช่น การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือ
วา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
   1.1.4  ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบับุคคล
ทัว่ไปเหล่าน้ี ถือวา่เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  1.2  ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก
องคก์าร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 
   1.2.1  ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได ้ของผูบ้ริโภค
เหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
   1.2.2  ส่ิงกระตุน้ทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ดา้นฝากถอน
เงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน 
   1.2.3  ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เช่น กฎหมาย เพิ่ม
หรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ 
   1.2.4  ส่ิงกระตุน้ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลต่างๆ จะมีผลกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 
 2.  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ี
เปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา
ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือ  ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู ้ซ้ือ  และ
กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1  ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ 
คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
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   2.2  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ยขั้นตอน 
คือ การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
  2.3  การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s response) หรือ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือผู ้
ซ้ือ (Buyer’s purchase decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 
   2.3.1 การตดัสินใจดา้นผลิตภณัฑ ์(Product decision) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑ์
อาหารเชา้ มีทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีสาํเร็จรูป ขนมปัง 
   2.3.2  การตดัสินใจดา้นตราสินคา้ (Brand choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสด
กล่อง จะเลือกโฟร์โมสต ์มะลิ ฯลฯ 
   2.3.3  การตดัสินใจดา้นผูข้าย (Dealer decision) ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกจาก
หา้งสรรพสินคา้ใด หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 
   2.3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ลกัษณะหรือวิธีการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคใชก้ารพิจารณาจาก ทศันคติต่อเวลาและระยะทาง (Attitude toward time and distance) และการ
ตดัสินใจจบัจ่ายหลายประเภท (Multiple shopping decision) ผูบ้ริโภคมกันิยมไปร้านคา้ท่ีสามารถหาซ้ือ
ของไดค้รบทุกอยา่งภายในร้านเดียว (One stop shopping) 
   2.3.5 การตดัสินใจดา้นปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าซ้ือ 1 
กล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล  
 
 แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภค  
 แนวโน้ม หมายถึง แนวทางท่ีจะเป็นไปไดใ้นแนวทางใดแนวทางหน่ึง (พจนานุกรมฉบบั
ราชบณัฑิตยสถาน. 2545) 
 แนวโนม้พฤติกรรม (ศกัด์ิ สุนทรเสณี. 2531: 2) หมายถึง ความโนม้เอียง ท่ีจะมีปฎิกิริยาต่อส่ิง
ใดส่ิงหน่ึง การเตรียมตวั หรือ ความพร้อมตอบสนอง  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล  (2545: 5) กล่าวว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตางกบัการไดรั้บหรือใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่างๆ ของการ
ตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัปฏิกิริยาต่างๆเหล่านั้น ซ่ึงแบ่งออกเป็นส่วนสาํคญัได ้3 ส่วน 
 1. ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่างๆ 
 2. บุคคลเก่ียวขอ้งโดยตรงกับการได้รับ และ การใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจซ่ึง
หมายถึง ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
 3. กระบวนการต่างๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และ เป็นตวักาํหนดปฎิกิริยาต่างๆ เหล่าน้ี
เป็นไปได ้การกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบัการเลือก การซ้ือ การใชสิ้นคา้และ บริการเพ่ือตอบสนอง
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ความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละคนในช่วงเวลาหน่ึงซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจและมีผล
ต่อการแสดงออก 
 สรุปไดว้่า แนวโนม้พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ความโนม้เอียง การคาดคะเน แนวทางท่ีจะ
เป็นไปได้ การกระทาํ ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกับการเลือก การซ้ือ การใช้สินคา้และบริการเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคแต่ละคน ในช่วงเวลาหน่ึงซ่ึงจะเก่ียวข้องกับกระบวนการ
ตดัสินใจและมีผลต่อการแสดงออก  
 
 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้า 
 โคลโรแกน (Corrigan: 1998: 10) อธิบายว่า ในศตวรรษท่ี 18 เส้ือผา้เป็นส่ิงท่ีบ่งบอกถึง
สถานะทางสังคมของผูส้วมใส่ ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นชนชั้นสังคมท่ีแตกต่างกนัจะสวมใส่เส้ือผา้แตกต่างกนั 
หรือแมก้ระทัง่ในชนชั้นเดียวกนั เช่น พอ่คา้หรือนกับญัชี ซ่ึงเป็นชนชั้นกลาง เส้ือผา้ก็จะแตกต่างกนัจาก
การตกแต่งเพื่อบ่งบอกอาชีพของผูส้วมใส่ ส่วนในยุคปัจจุบนั เส้ือผา้เป็นส่ิงท่ีแสดงบุคลิกลกัษณะของ
บุคคล 
 ลีวีร์ และวิทส์ (Levy; & Weitz. 1996: 15) กล่าวว่า ผูบ้ริโภคใชเ้ส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายเพ่ือแสดง
ถึงการพฒันาเอกลกัษณ์ของตนเอง และสร้างการยอมรับจากผูอ่ื้น บาทส์ (Corrigan. 1998: unpaged; 
citing Barthes. 1967: unpaged) กล่าววา่เส้ือผา้ไม่ใช่แค่ส่ิงท่ีมองเห็นไดเ้ท่านั้นแต่เส้ือผา้ยงัเป็นส่ิงท่ีบอก
หรือส่ือสารความคิด (Communication Idea) และขอ้มูลของผูส้วมใส่ดว้ย 
 บารินาค (Miles 1998: unpaged; Bamard. 1996: unpaged) อธิบายว่า เส้ือผา้บ่งบอกถึงความ
เป็นตวัของตวัเอง เป็นเอกลกัษณ์ท่ีแตกต่าง ดงันั้น เส้ือผา้จึงเป็นส่ิงท่ีส่ือสารและบอกถึงตาํแหน่งทาง
สงัคมของผูใ้ช ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของไมล ์
 ไมล ์(Miles. 1998: unpaged) กล่าวว่า เร่ืองความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของ
วยัรุ่นกับเอกลกัษณ์สินคา้ เขาพบว่า การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของวยัรุ่นสะทอ้นถึง วฒันธรรมกลุ่มย่อย 
(Subculture) กล่าวคือ กลุ่มวยัรุ่นรู้สึกว่าเส้ือผา้เป็นส่ิงท่ีแสดงความเป็นตวัของตวัเองและสร้างความ
แตกต่างจากผูอ่ื้น โดยการเลือกสีหรือแบบท่ีแตกต่างกนั วยัรุ่นจะเปิดรับส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้งกบัแฟชัน่เพื่อ
จะทราบแนวโนม้ของสินคา้ ดงันั้น การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของวยัรุ่น ก็เพื่อให้สังคมยอมรับ สินคา้เส้ือผา้
แฟชัน่จึงเป็นส่ิงท่ีบ่งบอกความสนใจและภาพลกัษณ์ของผูส้วมใส่ 
 การซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายเป็นส่ิงท่ีผูห้ญิงโปรดปรานมากท่ีสุด โดยการสํารวจจากการ
สัมภาษณ์สตรีจํานวน  6,750 คน  ใน  11 ประเทศ  แบ่งเป็นสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ (Telephone 
Interview)6 ประเทศ ไดแ้ก่ ประเทศฝร่ังเศส ประเทศเยอรมนี ประเทศอิตาลี ประเทศองักฤษ ประเทศ
ฮ่องกง และประเทศไตห้วนั และสัมภาษณ์แบบเห็นหนา้เห็นตา (Face to face interview) ใน 5 ประเทศ 
ได้แก่ ประเทศบราซิล ประเทศโคลัมเบีย ประเทศเม็กซิโก ประเทศญ่ีปุ่น และประเทศเกาหลีใต ้
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นอกจากน้ียงัมีการสาํรวจความคิดเห็นของสตรีในประเทศสหรัฐอเมริกา อีก 4,200 คน หรือเรียกว่า US 
Lifestyle Monitor ไดผ้ลการวิจยัท่ีน่าสนใจมาก สาํหรับสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ว่า สตรีชาวอเมริกนัซ้ือ
เส้ือผา้บ่อยกว่าสตรีชาติอ่ืนๆประมาณสองเท่าและจ่ายเงินซ้ือเส้ือผา้ โดยเฉล่ียคนละ 263.83 เหรียญ
สหรัฐอเมริกาในช่วง 3 เดือนแรกของปี ในขณะท่ีสตรีชาติอ่ืนๆ มีการใชเ้งินเฉล่ียคนละประมาณ 235.30 
เหรียญสหรัฐอเมริกา และพบว่าผูห้ญิงชาวอเมริกาชอบการซ้ือเส้ือผา้ร้อยละ 61 ขณะท่ีผูห้ญิงชาติอ่ืน
ร้อยละ 75 นอกจากนั้นผูห้ญิงร้อยละ35 ยอมท่ีจะรู้สึกอึดอดัหรือไม่สบายเพื่อให้ไดแ้ต่งตวัตามแฟชัน่ 
โดยผูห้ญิงจากประเทศฝร่ังเศสใหค้วามสาํคญักบัการแต่งตวัตามแฟชัน่ สูงถึงร้อยละ 21 ส่วนผูห้ญิงสาว
ชาวเกาหลีใตใ้กลเ้คียงกนัคือ ร้อยละ 20 ในขณะท่ีผูห้ญิงสาว โคลมัเบียและฮ่องกงเห็นดว้ยเพียงร้อยละ 5 
ส่วนประเดน็ท่ีผูห้ญิงเห็นพร้องตอ้งกนัท่ีสุด คือ แนวคิดในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ทุกประเทศท่ีมีการสาํรวจ 
ยกเวน้ประเทศเยอรมนัและประเทศเม็กซิโกเห็นว่าไดแ้นวคิดมาจาก ตูแ้สดงสินคา้ตามห้างร้านต่างๆ 
มากท่ีสุด รองลงมาคือ ได้จากนิตยสารแฟชั่นและแคตตาล็อก และแหล่งอืนๆ ได้แก่ เพื่อคนใน
ครอบครัว นักร้อง นักแสดง และโฆษณาเป็นตน้ นอกจากนั้นส่ิงสําคญัท่ีสุดท่ีเจา้ของธุรกิจเส้ือผา้
ตอ้งการอยา่งยิง่ คือ ผูบ้ริโภคท่ีพร้อมจะซ้ือดว้ยแรงจูงใจฉบัพลนั ซ่ึงเป็นการซ้ือท่ีไม่ไดคิ้ดหรือวางแผน
มาก่อนล่วงหนา้ เพราะถา้ซ้ือโดยการวางแผนนัน่หมายความวา่ ยอดขายอาจจะไดน้อ้ย เพราะผูซ้ื้อมกัคิด
และจะซ้ือเม่ือของเดิมท่ีมีอยูห่มดสภาพหรือเก่าแลว้ หรือจะซ้ือก็ต่อเม่ือมีความจาํเป็น ผลการวิจยัพบว่า
ชาว ยโุรปเป็นผูซ้ื้อดว้ยแรงจูงใจแบบฉับพลนัมากท่ีสุด ร้อยละ 57 ตามดว้ยชาวอเมริกนัและชาวเอเชีย 
ร้อยละ 40 และละตินอเมริการ้อยละ 23 (สาํรวจพฤติกรรมสาวชอ้ปป้ิง 75% ชอบซ้ือเส้ือผา้ท่ีสุด 2453) 
(ผลการสาํรวจในระดบัโลก Global Lifestyle. Monitor Cotton Council International ) 
 การเลือกซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายของผูห้ญิงทาํงาน นั้นไดรั้บอิทธิพลจากบุคคลอา้งอิง ซ่ึงทาํ
ให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เช่ือถือ ขอ้มูลจากกลุ่มอา้งอิงมากกว่าขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลอ่ืนทัว่ๆ ไป กลุ่ม
อา้งอิงทั้งหมดไม่ว่าจะเป็นเพื่อน เพื่อนร่วมงาน ครอบครัว รวมทั้งบุคคลท่ีมีช่ือเสียงนั้น จะมีอิทธิพลต่อ
การเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในระดบัท่ีแตกต่างกนั โดยกลุ่มอา้งอิงใกลชิ้ดผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็น
ครอบครัว หรือเพื่อนจะมีอิทธิพลมากท่ีสุดต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ โรบอลด ์และดาร์ก (Robolt; & 
Drake. 1985) 
 ปัจจุบนัผูห้ญิงส่วนใหญ่ จะเลือกซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูป คิดเป็นร้อยละ 51 รองลงมาจะเป็นทั้งการ
สั่งตดัและซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปร้อยละ 29 และลาํดบัสุดทา้ยคือการสั่งตดัเส้ือผา้ตามร้านร้อยละ 20ส่วน
สถานท่ีในการซ้ือสินคา้พบว่าหา้งสรรพสินคา้ เป็นสถานท่ีท่ีผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร นิยมไปซ้ือ
เส้ือผา้ร้อยละ 46 รองลงมาเป็นร้านขายเส้ือผา้ ร้อยละ 31 ส่วนการซ้ือตามแผงลอยและดิสเคาวน์สโตร์ มี
สัดส่วนร้อยละ 19 ตลาดนดั ร้อยละ 2 ร้านตดัเยบ็เส้ือผา้ร้อยละ 1 และซ้ือแลว้แต่โอกาส ร้อยละ 1 ส่วน
รูปแบบเส้ือผา้ท่ีผูห้ญิงสมยัน้ีนิยมส่วนใหญ่เลือกจากรูปแบบเรียบง่าย สามารถสวมใส่ไดทุ้กโอกาส ร้อย
ละ66 รองลงมาคือ คุณภาพของผา้ร้อยละ 52 ส่วนฝีมือการตดัเย็บประณีตร้อยละ 41 ตามสมยันิยม    
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ร้อยละ15 ซ้ือเพราะเป็นตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงร้อยละ 4 และราคาไม่แพงร้อยละ 1 (ไลฟ์สไตลผ์ูห้ญิงปี 
2000, 2543) 
 จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคสรุปได้ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมซ่ึง
ผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผลของสินคา้หรือบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 

3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
 คอทเลอร์ และอามสตอง (Kotler; & Armstrong. 1996: 6) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถทาํงานร่วมกนัใหเ้กิดผลในตลาดเป้าหมาย 
เม่ือจะกล่าวถึงกลยุทธ์ของการผลิตสินคา้แลว้นั้น นักการตลาดส่วนใหญ่มกัจะใชส่้วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s ซ่ึงจะประกอบดว้ย ดา้นสินคา้และบริการ, ดา้นราคา, ดา้น
ช่องทางการจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด แต่ตามหลกัการจริงของการบริการจะเก่ียวกบัปัจจยั
ความตอ้งการของลูกคา้และมีเวลาเขา้มาเก่ียวขอ้ง ดงันั้นเราจึงตอ้งนาํหลกัการของ“8P’s” ของการ
บริหารสาํหรับธุรกิจการบริการแบบบูรณาการซ่ึงองคป์ระกอบต่างๆ เหล่าน้ีจะมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการ
ตดัสินใจของผูจ้ดัการดา้นการบริการกเ็ป็นได ้
 ซ่ึงหลกัการอธิบายน้ีเราจะใชภ้าพของเรือในการอธิบาย เพื่อท่ีจะทาํใหเ้ราสามารถไดเ้ห็น
หลกัการของ “8P’s” ไดโ้ดยการอาศยัเพียงหลกัการท่ีวา่ ไม่ใช่เพยีงแค่ความเร็วอยา่งเดียวท่ีจะสามารถทาํ
ใหเ้รือแข่งแล่นเร็วได ้หากแต่ยงัตอ้งอาศยัความเป็นนํ้าหน่ึงใจเดียวกนั ในการท่ีจะไดรั้บความสาํเร็จนั้น
กรรเชียงพายแต่ละส่วนยอ่มมีส่วนสาํคญัท่ีจะทาํใหส่ิ้งต่างๆ ดาํเนินไปอยา่งมีทิศทางซ่ึงทั้งน้ีส่วน
ประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจการบริการมีดงัน้ีคือ (Lovelock; & Wright. 2002: 13-15) 
 1.  Products Element เราตอ้งเลือกคุณภาพของผลิตภณัฑห์ลกั รวมถึงการบริการท่ีสามารถ
สร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ และสามารถแข่งกบัคู่แข่งขนัได ้
 2.  Place ตามหลกัการของการจดัส่งสินคา้ถึงลูกคา้นั้น ส่วนใหญ่มกัจะเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองของ
สถานท่ีและเวลาเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงการท่ีจะสามารถกระจายสินคา้ใหไ้ปถึงลูกคา้ไดน้ั้น เราจาํเป็นตอ้ง
ทาํการวางหลกัการของการบริการก่อน การบริการดา้นขอ้มูล และการใหข้อ้มูลผา่นอินเตอร์เน็ตนั้น ซ่ึง
จะทาํให้เกิดการลดช่องว่างการติดต่อจากลูกคา้ได ้ การยืนยนัการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้นั้นจะสามารถ
สร้างความพึงพอใจแก่ลูกคา้ได ้ ซ่ึงทั้งน้ีจะเป็นผลดีต่อองคก์ร เน่ืองจากลูกคา้คาดหวงัว่าจะไดรั้บสินคา้
ตามกาํหนดและตรงเวลา 
 3.  Promotion and Education ไม่มีนกัการตลาดคนไหนท่ีจะละเลยการส่งเสริมการตลาด
เน่ืองจากการส่งเสริมการตลาดสามารถท่ีจะสร้างแรงจูงใจใหลู้กคา้ทาํการซ้ือสินคา้ได ้ซ่ึงนบัว่าเป็นขอ้ดี
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ท่ีองคก์รต่างๆ นั้นมกัจะทาํการส่งเสริมการตลาดส่ือสารไปยงัลูกคา้ ไม่ว่าจะผ่านส่ือโทรทศัน์วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา โบชวัร์ และอินเตอร์เน็ต  
 4.  Price and Other User Outlays ราคาเป็นส่ิงท่ีทั้งองคก์รและลูกคา้ต่างใหค้วามสาํคญัซ่ึงทาง
องคก์รเองก็ตอ้งการทาํใหต้น้ทุนในการผลิตตํ่าท่ีสุดเท่าท่ีจะทาํได ้และทางดา้นลูกคา้เองนั้นก็ตอ้งการท่ี
จะซ้ือในราคาท่ีถูกเช่นเดียวกนั บางคร้ังทางองคก์รอาจจะตอ้งเพิ่มรายไดโ้ดยอาจจะมีการสร้างลูกคา้ท่ี
เป็นการซ้ือสินคา้เป็นเงินเช่ือ หรือไม่วา่จะเป็นการใหส่้วนลดราคา 
 5.  Process การสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์รวมทั้ งกระบวนการจัดส่งสินคา้ถึงลูกค้าเป็น
กระบวนการท่ีตอ้งทาํใหเ้กิดประสิทธิภาพท่ีสูงสุด กระบวนการนั้นจะหมายถึง ตั้งแต่ลาํดบัการคิดการ
บริการในระบบงานต่างๆ ซ่ึงถา้หากกระบวนการใดกระบวนการหน่ึงของขั้นตอนเกิดความล่าชา้จะ
ส่งผลทาํใหง้านเกิดผดิพลาดและอาจจะสร้างความไม่พอใจแก่ลูกคา้ได ้
 6.  Productivity and Quality การเพ่ิมประสิทธิภาพการทาํงานใหไ้ดผ้ลดีนั้น จะทาํใหอ้งคก์ร
สามารถลดตน้ทุนการผลิตได ้ นอกจากน้ีคุณภาพการบริการนั้นจะสามารถสร้างความแตกต่างกบัคู่แข่ง
ขนั และสร้างความภกัดีต่อสินคา้ได ้อยา่งไรก็ตามการท่ีจะลงทุนเก่ียวกบัการปรับปรุงคุณภาพนั้น หาก
ปราศจากความเขา้ใจในเร่ืองเก่ียวกบัการเพ่ิมข้ึนของตน้ทุนและการเพ่ิมข้ึนของรายไดแ้ลว้จะทาํให้
เกิดผลทางดา้นความเส่ียงข้ึนมา 
 7.  People การบริการข้ึนอยูก่บับุคคล ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง ลูกคา้และพนกังาน ซ่ึงจะมีอิทธิพล
ต่อลูกคา้ในดา้นการบริการ ลูกคา้มกัจะตดัสินคุณภาพของการบริการจากส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บการบริการท่ี
ประสบความสาํเร็จนั้นข้ึนอยูก่บัการคดัสรร การฝึกฝน การสร้างแรงจูงใจแก่พนกังานเป็นสาํคญั 
 8.  Physical Evidence ลกัษณะของอาคาร ทาํเลท่ีตั้ง พาหนะ การตกแต่ภายใน อุปกรณ์
สมาชิก สัญลกัษณ์ วสัดุทางการพิมพ ์และบริการอ่ืนๆ ขององคก์รท่ีสามารถจดัตอ้งได ้และปรากฏใน
สายตาของลูกคา้ส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อความประทบัใจของลูกคา้ และในดา้นการบริการท่ีมี
องคป์ระกอบท่ีจบัตอ้งไดน้อ้ยนั้น เช่น การประกนัภยั การโฆษณา มกัจะมีการสร้างสัญลกัษณ์ท่ีมี
ความหมายเพื่อแทนบริการนั้นๆ 
 สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเคร่ืองมือทางการตลาด
ประกอบดว้ยปัจจยัสาํคญั 4 ประการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการ
ติดต่อส่ือสาร หรือการส่งเสริมการตลาด แต่สาํหรับธุรกิจการบริการนั้นเราจะนาํหลกัการของ 8P’sเขา้
มาใช ้ ซ่ึงปัจจยัทั้ง 8 ต่างก็มีความสาํคญัไม่นอ้ยไปกว่ากนั ดงันั้นปัจจยัทั้ง 8 จะเก่ียวขอ้งซ่ึงกนัและกนั 
ส่วนประสมทางการตลาดจะเป็นตวักระตุน้ทางการตลาดในการสร้างความตอ้งการซ้ือในตวัผลิตภณัฑ ์
ทั้งน้ีเพื่อให้สามารถตอบสนองความตอ้งการของเป้าหมายทางการตลาด ซ่ึงหมายถึงการตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคนัน่เอง 
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 ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548: 29-33) ส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ 
ประกอบดว้ยปัจจยั 8 ประการ (Marketing Mix หรือ 8Ps) ดงัต่อไปน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) 
 2.  ราคา (Price) 
 3.  การจดัจาํหน่าย (Place) 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 5.  บุคลากร (People) 
 6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 7.  กระบวนการ (Process) 
 8.  ผลิตภาพ (Productivity) 
 
 1.  ผลิตภณัฑ ์ (Product) การพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการ จะตอ้งพิจารณาถึงขอบเขต
ของบริการ คุณภาพของบริการ ระดบัชั้นของการบริการ ตราสินคา้ สายการบริการ การรับประกนัและ
การบริการหลงัการขายนั้นคือส่วนประสมดา้นผลิตภณัฑบ์ริการจะตอ้งครอบคลุมขอบข่ายท่ีกวา้ง เช่น 
สงัคมภายในอาคารเลก็ๆ อาคารเดียว จนกระทัง่จุดท่ีใหญ่ท่ีสุดในประเทศ หรือจากร้านอาหารขนาดเลก็
ไปจนกระทัง่หอ้งอาหารของโรงแรมระดบัส่ีดาว 
 2.  ราคา (Price) การพิจารณาดา้นราคานั้นจะตอ้งรวมถึงระดบัราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือค่า
นายหนา้ และเง่ือนไขการชาํระเงิน สินเช่ือการคา้ เน่ืองจากราคามีส่วนในการใหบ้ริการต่างๆ มีความ
แตกต่างกนั และมีผลต่อผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีไดรั้บจากบริการโดยเทียบระหว่างราคา และ
คุณภาพของบริการ  
 3.  การจดัจาํหน่าย (Place) ท่ีตั้งของผูใ้หบ้ริการและความยากง่ายในการเขา้ถึง เป็นอีกปัจจยัท่ี
สาํคญัของตลาดบริการ ทั้งน้ีความยากง่ายในการเขา้ถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการเนน้ทางกายภาพ
เท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการติดต่อส่ือสาร ดงันั้นประเภทช่องทางการจดัจาํหน่ายและความครอบคลุมจะเป็น
ปัจจยัสาํคญัต่อการเขา้ถึงบริการอีกดว้ย 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการท่ีหลากหลายของ
การส่ือสารกบัตลาดต่างๆ ไม่วา่จะผา่นการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขาย
และรูปแบบอ่ืน ทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางออ้มผา่นส่ือ เช่น การประชาสมัพนัธ์ 
 5.  บุคลากร (People)จะครอบคลุม 2 ประเดน็ ดงัน้ี 
  5.1 บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใ้ห้บริการนอกจากจะทาํหน้าท่ีผลิต 
บริการแลว้ ยงัตอ้งทาํหนา้ท่ีขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อมๆ กนัดว้ย การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้มี
ส่วนจาํเป็นอยา่งมากสาํหรับการบริการ 
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  5.2 ความสมัพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ดว้ยกนั คุณภาพการบริการของลูกคา้รายหน่ึงอาจมีผล มา
จากลูกคา้รายอ่ืนแนะนาํมา ตวัอยา่งท่ีเกิดข้ึน เช่น กลุ่มลูกทวัร์หรือลูกคา้ จากร้านอาหารท่ีบอกต่อกนัไป 
แต่ปัญหาหน่ึงท่ีผูบ้ริหารการตลาดจะพบกคื็อการควบคุมระดบัคุณภาพการบริการใหอ้ยูใ่นระดบัคงท่ี 

 6.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจาํนวนไม่มากนกัท่ีนาํลกัษณะ
ทางกายภาพเขา้มาใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด แมว้า่ลกัษณะทางกายภาพจะเป็นส่วนประกอบท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือผูใ้ช้บริการก็ตาม ท่ีปรากฏให้เห็นส่วนใหญ่จะเป็นการสร้าง
สภาพแวดลอ้ม การสร้างบรรยากาศการเลือกใชสี้ แสง และเสียงภายในร้าน เป็นตน้ หรือใชล้กัษณะทาง
กายภาพเพื่อสนบัสนุนการขาย เช่น ยีห่อ้และคุณภาพของรถของบริษทัใหเ้ช่ารถ ถุงสาํหรับใส่เส้ือผา้ซกั
แหง้ตอ้งสะอาด เป็นตน้ 
 7.  กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความสําคญัเช่นเดียวกบัเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมว้่าผูใ้ห้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้อย่างดี ก็ไม่
สามารถแก้ปัญหาลูกคา้ได้ทั้ งหมด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ จะครอบคลุมถึง
นโยบายและกระบวนการท่ีนาํมาใช ้ระดบัการใชเ้คร่ืองจกัรกลในการให้บริการ อาํนาจตดัสินใจของ
พนกังาน การท่ีมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็ตามความสําคญัของประเด็น
ปัญหาดงักล่าวไม่เพียงแต่จะสําคญัต่อฝ่ายปฏิบติัการเท่านั้น แต่ยงัมีความสําคญัต่อฝ่ายการตลาดดว้ย 
เน่ืองจากเก่ียวขอ้งกบัความพอใจท่ีลูกคา้ไดรั้บ ซ่ึงสามารถเห็นไดว้่าการจดัการทางการตลาดตอ้งให้
ความสนใจในเร่ืองของกระบวนการให้บริการและการนําส่ง ดังนั้ นส่วนประสมการตลาดควร
ครอบคลุมถึงประเดน็ของกระบวนการน้ีดว้ย 
 8.  ผลิตภาพ (Productivity) จากการท่ีบริการเป็นการกระทาํของบุคคล 2 ฝ่าย เม่ือฝ่ายหน่ึงได้
กระทาํเพื่อให้เกิดงานบริการ อีกฝ่ายหน่ึงก็จะไดรั้บบริการในเวลาเดียวกนั ไม่สามารถแยกออกจากกนั
ได ้และไม่สามารถเก็บเป็นสินคา้คงคลงัไวไ้ด ้ส่งผลให้กิจการตอ้งเขา้มาจดัการกบัความตอ้งการซ้ือ
บริการของลูกคา้เพื่อให้ความตอ้งการบริการของลูกคา้ กระจายไปตามช่วงเวลาต่างๆ ท่ีให้บริการ 
เพื่อให้ความตอ้งการในแต่ละช่วงเวลาไดใ้กลเ้คียงกนัดว้ย นอกจากน้ี กิจการตอ้งจดัการกบักาํลงัการ
ผลิตงานบริการ เพื่อใหเ้กิดความสมดุลกบัความตอ้งการ 
 แนวทางในการกาํหนดกิจกรรมทางการตลาดนั้น จะไม่แบ่งส่วนการผลิตหรือการดาํเนินการ
ออกจากบทบาทการตลาด ผูจ้ดัการในธุรกิจบริการมกัจะแสดงให้เห็นถึงบทบาทในการบริหารบุคคล
การผลิต การตลาด และความรับผดิชอบทางการเงินดว้ย 
 ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2548: 25-26) การกาํหนดกลยุทธ์การตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ 
(Marketing Strategy and Service) จะแตกต่างจากธุรกิจท่ีไม่ใช่ธุรกิจบริการ รวมทั้งการวางแผนกลยทุธ์
การตลาดก็ยงัแตกต่างกนัในแต่ละธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจอ่ืนลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑ์บริการจะ
เป็นตวักาํหนดแนวทางในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดบริการ ซ่ึงลกัษณะเฉพาะดงักล่าว ไดแ้ก่ 
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 1. อิทธิพลของลกัษณะท่ีจบัตอ้งไม่ไดข้องธุรกิจบริการ อาจทาํใหท้างเลือกในการแข่งขนัเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคทาํไดย้ากมากยิง่ข้ึน เช่น คนไขห้าจิตแพทยไ์ม่สามารถบอกไดว้่า
ตนจะไดรั้บบริการในรูปแบบใด  
 2. ในธุรกิจบริการผูใ้หบ้ริการจะไม่สามารถแยกออกจากการใหบ้ริการไดแ้ละการใหบ้ริการ  
 3. บริการไม่สามารถเกบ็รักษาไวไ้ด ้ทาํใหมี้ความเส่ียงและความไม่แน่นอนเกิดข้ึนในตลาด
บริการ เช่น โรงภาพยนตร์ในวนัเสาร์-อาทิตย ์คนจะแน่นใหบ้ริการไม่เพียงพอ 
 4. ความไม่แน่นอนในการให้บริการแต่ละคร้ัง ซ่ึงลกัษณะท่ีไม่แน่นอนข้ึนอยู่กับว่าผูใ้ห ้
บริการเป็นใคร จะใหบ้ริการท่ีไหน เม่ือไร อยา่งไร เช่น พอ่ครัวทาํงานในภตัตาคาร คุณภาพและรส ชาติ
ของอาหารข้ึนอยู่กับสภาพจิตใจ และความพร้อมในการทาํอาหารเป็นท่ียอมรับกันโดยทั่วไป ว่า
กระบวนการของการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดเหมือนกนัในทุกๆ ผลิตภณัฑท์ั้งท่ีจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้ง
ไม่ได ้อยา่งไรก็ตามความแตกต่างอาจเกิดข้ึนในขั้นตอนการวิเคราะห์ก่อนการพฒันากลยทุธ์การตลาด 
การตอบคาํถามต่างๆ ในขั้นตอนการวิเคราะห์นั้นจะมีคาํตอบท่ีแตกต่างกนัออกไปตามประเภทของ
องคก์ร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 434-436) กล่าวว่าธุรกิจท่ีใหบ้ริการจะใชส่้วนประสมทาง
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 4P’s เช่นเดียวกบัธุรกิจขายสินคา้ซ่ึงประกอบดว้ย (1) ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ์
(Product) (2) ราคา (Price) (3) สถานท่ี (Place) (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และนอกจากนั้น
ยงัตอ้งอาศยัเคร่ืองมืออ่ืนๆ เพิ่มเติม ประกอบดว้ย (5) บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employees) ซ่ึง
ตอ้งอาศยัการคดัเลือก (Selection) การฝึกอบรม(Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถ
ตอบสนองต่อลูกคา้ มีความคิดริเร่ิม มีความสารถในการแกปั้ญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บับริษทั 
(6) การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and presentation) โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ตวัอยา่ง โรงแรมตอ้งพฒันาลกัษณะทางกายภาพ
และรูปแบบการใหบ้ริการ เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ (Customer-Value Proposition) ไม่ว่าจะเป็นดา้น
ความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืนๆ (7) กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพใน
การใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด นอกจาก ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ี 
การส่งเสริมการตลาดแลว้ ยงัจะตอ้งมี ปัจจยัดา้นบุคคล การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการ เพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็ว 
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 ส่วนประสมการตลาดในมุมมองลูกค้า 
 ดงัไดก้ล่าวแลว้ว่าธุรกิจจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ส่วนประสมทางการตลาด 
ทั้ 7 ตวั ท่ีกล่าวมาเป็นมุมมองของธุรกิจท่ีใหบ้ริการ การท่ีจะบริหารการตลาดของ ธุรกิจให ้ ประสบ
ความสาํเร็จนั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; 
และคณะ. 2541: 81) 
 1. คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรหรือกบัใคร ส่ิงท่ี
ลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย ดงันั้น
ธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
 2. ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายสาํหรับบริการนั้น ตอ้งคุม้ค่า
กบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยนิดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวงัในบริการนั้น ยอ่มสูงดว้ย ดงันั้น
ในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยนิดีท่ีจะจ่ายใหไ้ด ้เพื่อนาํ ราคานั้นไปใชใ้นการลด
ค่าใชจ่้ายต่างๆ ทาํใหส้ามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับด ้
 3. ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความ 
สะดวกให้ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อใช ้
บริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งทาํหนา้ท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการใหบ้ริการถึงท่ีบา้นหรือท่ีทาํงาน
ลูกคา้ 
 4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ยอ่มตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็นประโยชน์
จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อใหข้อ้มูล ความเห็น หรือขอ้ร้องเรียน ธุรกิจ
จะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพ่ือการให้และรับขอ้มูลความเห็นจากลูกคา้ ดงันั้นการ
ส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความสาํเร็จเลยหากการส่ือสารลม้เหลว 
 5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่ว่าจะเป็นบริการท่ีจาํเป็นหรือบริการท่ี
ฟุ่ มเฟือย เช่น ดา้นความงาม ลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้หบ้ริการ ตั้งแต่เร่ิมกา้วเทา้
แรกเขา้มาจนถึงกา้วออกจากร้านนั้น ไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใชบ้ริการก็ตาม หรือไม่ว่า
จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการกต็าม 
 6. ความสาํเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัให้ไดรั้บการ
ตอบสนองความตอ้งการอยา่งสมบูรณ์แบบ ไม่ว่าจะเป็นการบริการตดัผม ผมท่ีออกมาจะตอ้งมีความ
เรียบร้อย ตรงกบัความตอ้งการลูกคา้ หรือการเขา้รักษาอาการป่วย ไม่ว่าในโรงพยาบาลใดอาการป่วย
จะตอ้งหาย ในแต่ละธุรกิจบริการ แมข้ั้นตอนการใหบ้ริการจะมีความซบัซอ้นเพียงใด ตอ้งจา้งพนกังาน
จาํวนมากมายเพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียวว่ากระบวนการใหบ้ริการตอ้งตอบสนองความ
ตอ้งการอยา่งครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 
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 7. ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการใหบ้ริการ ไม่วา่จะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์บริการ 
ห้องนํ้ า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพนัธ์ตางๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจให้ลูกคา้ 
โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใชบ้ริการประเภทหรูหราฟุ่ มเฟือย ส่ิงเหล่านั้นจะตอ้งทาํให้ความทุกขใ์จและ
ความสบายกายไดบ้รรเทาเบาบางลงเช่นการนัง่ฟังเพลงของลูกคา้ 
 จากท่ีอธิบายมา สามารถเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของ
ลูกคา้ไดด้งัน้ี 
 
ตาราง 2 แสดงการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมของธุรกิจและของลูกคา้ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกจิ ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมอง 
ของลูกค้า 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. พนกังาน (People) 
6. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) 
7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence)  

1. คุณค่าท่ีจะไดรั้บ (Customer Value) 
2. ตน้ทุน (Cost to Customer) 
3. ความสะดวก (Convenience) 
4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) 
5. การดูแลเอาใจใส่(Caring) 
6. ความสาํ เร็จในการตอบสนองความตอ้งการ 

(Completion) 
7. ความสบาย (Comfort)  

 
 ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ.  (2541).  การบริหารการตลาดยคุใหม่.  หนา้ 82. 
 
 ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตวันั้น ทุกตวัลว้นมีความสาํคญัอยา่งยิง่ จะขาดตวัใดตวัหน่ึง
ไปไม่ได ้พนกังานท่ีใหบ้ริการจะทาํหนา้ท่ีสาํคญัในการเช่ือมโยงส่วนประสมทางการตลาดตวัอ่ืนๆ ให้
กลมกลืนกนัเป็นเน้ือเดียวในการส่งมอบบริการใหลู้กคา้จากแนวคิดดงักล่าวขา้งตน้  
 สรุปไดว้า่ การบริการท่ีดีตอ้งมีกระบวนการท่ีดีในทางปฏิบติัเพื่อเกิดความพึงพอใจ ตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้ โดยใชส่้วนประสมการตลาดเขา้ช่วย ประกอบไปดว้ยส่วนประสมทาง
การตลาดในมุมมองของธุรกิจ และมุมมองของลูกคา้ 
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 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ( 7P’s of marketing) 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบการดาํเนินงานทางการตลาด (สุดาพร 
กณฑลบุตร, 2552: 132) 
 ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) ถือเป็นเคร่ืองมือ หรือปัจจยัทางการตลาดท่ี
ผูป้ระกอบการและนกัการตลาดใชค้วบคุมทิศทางในการประกอบธุรกิจ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความ
ตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นการกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความ
ตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนมา (ฉตัยาพร เสมอใจ; และฐิตินนัท ์วารีวนิช. 2551: 50) 
 ดงันั้น กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s of marketing) หมายถึง การสร้าง
ขอ้เสนอขายทางการตลาดบริการ (Service market offerings) ท่ีผูป้ระกอบการ สปาในประเทศไทยสร้าง
ข้ึนเพื่อเช่ือมโยงถึงผูบ้ริโภคโดยคาํนึงถึงความตอ้งการ ความคาดหวงัท่ีไดจ้ากประสบการณ์การใช้
บริการและมีความพึงพอใจท่ีมากกว่าความคาดหวงั องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)การส่งเสริมทางการตลาดและการ
ส่ือสารทางการตลาด (Promotion & IMC) บุคลากรหรือพนกังาน (People) กระบวนการ (Process)และ
ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 
 การประกอบธุรกิจภาคบริการ เป็นการยากท่ีจะคาดหวงัในด้านผลิตภณัฑ์เพียงอย่างเดียว
เท่านั้น ในการศึกษาเร่ืองของส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีเพิ่มมาจาก 4 P’s ท่ีนาํเสนอโดยนกัการ
ตลาดช่ือ E. Jerome McCarthy ในปี ค.ศ. 1960 (Wikipedia, 2011) เป็นการตลาดท่ีมุ่งดา้นการผลิตในแง่
ของปริมาณเท่านั้น ต่อมา Koichi Shimizu (Examiner.com, 2010) จึงไดน้าํสนอหลกัการ 4 C’s ในปี 
ค.ศ. 1973 เพื่อเอาใจผูบ้ริโภคใหม้ากข้ึน ไดแ้ก่ 
 1.  Commodity (ของใช/้สินคา้แทนท่ี) Products (ผลิตภณัฑ)์ 
 2. Cost (ค่าใชจ่้าย) แทนท่ี Price (ราคา) 
 3.  Channel (ช่องทางท่ีจะเขา้ถึงสินคา้) แทนท่ี Place (ช่องทางการจดัจาํหน่าย) 
 4.  Communication (การติดต่อส่ือสาร) แทนท่ี Promotion (การส่งเสริมการตลาด) 
 โรเบิร์ด เอฟ ลูเทอบูล (Robert F. Lauterborn) ไดน้าํเสนอแนวคิด 4 C’s แบบใหม่ออกมาในปี 
ค.ศ. 1993 (Wikipedia, 2011) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเป็นการกระตุน้ใหผู้ผ้ลิต
ไดศึ้กษาถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหม้ากข้ึน (Ascertaining consumer demand) ไดแ้ก่ 
 1  Consumer (ผูบ้ริโภค) 
 2.  Cost (ค่าใชจ่้ายของผูบ้ริโภค) 
 3.  Convenience (ความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค) 
 4.  Communication (ช่องทางการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค) 
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ตาราง 3 แสดงการเปรียบเทียบมุมมองของผูผ้ลิต (4 P’s) กบัมุมมองผูบ้ริโภค(4 C’s) 
 

4 P’s (มุมมองของผู้ผลติ) 4 C’s (มุมมองของผู้บริโภค) 
สินคา้ คือ ส่ิงท่ีตอบสนองความตอ้งการ ความจาํเป็นของ
ผูบ้ริโภค 

Customer need/want 

ราคา คือ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย Customer cost 
สถานท่ีจาํหน่าย; ความสะดวกสบายของผูบ้ริโภคในการซ้ือหา
สินคา้ 

Customer convenience 

การส่งเสริมการขาย คือ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค Communication 

 
 ท่ีมา: Focus Business Intelligence (2007). 
 
 จากตาราง 3 ไดแ้สดงใหเ้ห็นถึงการเปรียบเทียบมุมมองระหวา่งผูผ้ลิตท่ีใชก้ลยทุธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด (4 P’s of marketing) กบัมุมมองผูบ้ริโภคท่ีมองหาผลิตภณัฑท่ี์ตอบ สนองความตอ้งการ
ของพวกเขา (4 C’s) เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ (Customer need /want) การจ่ายเงินเพื่อซ้ือ
สินคา้ (Customer cost) ความสะดวกสบายท่ีควรไดรั้บ (Customer convenience)ผูผ้ลิตส่ือสารให้
ผูบ้ริโภครับทราบขอ้มูลของผลิตภณัฑ์อย่างไร (Communication) ซ่ึงสามารถอธิบายความเก่ียวขอ้ง
ระหวา่ง 4 P’s กบั 4 C’s ดงัน้ี 
 C – Customer need&want / ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 1.  ใครคือผูบ้ริโภคของเราและ/หรือใครคือเป็นผูบ้ริโภคท่ีคาดหวงั 
 2.  พวกเขาตอ้งการอะไร 
 3.  พวกเขามีบา้นพกัอยูท่ี่ไหน ทาํงานอะไร  
 4.  พวกเขาทาํอะไรในเวลาวา่ง 
 5.  พวกเขาหาขอ้มูลท่ีตอ้งการทราบจากท่ีใด 
 ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ ์(Consumer wants / needs and products) ใน
การสร้างผลิตภัณฑ์ข้ึนมาเพื่อการเสนอขายอย่างเดียวในตลาดโดยไม่ใส่ใจกับความต้องการของ
ผูบ้ริโภคไม่ได ้ผูผ้ลิตตอ้งทาํการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Consumer wants and needs) เพื่อ
สร้างจุดสนใจท่ีตรงกบัความตอ้งการของเขา และตอ้งสร้างผลิตภณัฑใ์หต้รงกบัความตอ้งการนั้นๆ 
C – Customer cost / ค่าใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(สินคา้หรือบริการ) ของเรามีตน้ทุนอะไรบา้ง 
 2.  จะสามารถแข่งขนัในตลาดการคา้ไดอ้ยา่งไร 
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 3.  ปัจจยัอะไรท่ีมีผลต่อคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ และอะไรคือส่ิงท่ีสาํคญัท่ีสุด 
 4.  อะไรคือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจ่ายเงินเพื่อซ้ือมนั 
 ราคา (ค่าใชจ่้าย) ท่ีผูบ้ริโภคพอใจท่ีจะจ่าย (Cost to satisfy and price) เม่ือผูบ้ริโภคตระหนกั
ถึงราคาของสินคา้หรือบริการ วดัดว้ยค่าของเงิน เม่ือเป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดก้็จะตดัสินใจซ้ือ 
ยกตวัอย่างเช่น ธุรกิจสปาท่ีตอ้งคาํนึงถึงตน้ทุนหลายอย่างท่ีเกิดข้ึนในการดาํเนินงาน การคาํนึงถึง
จุดคุม้ทุนและการททาํกาํไรตอ้งพิจารณาอยา่งระมดัระวงั และตอ้งไม่แข่งขนัในเร่ืองของราคา เพราะจะ
ไม่สามารถดาํเนินธุรกิจระยะยาวได ้ขายการบริการในสปาในราคาท่ียอมรับไดผู้บ้ริโภคจะตดัสินใจใช้
บริการไดง่้ายกวา่ 
 C – Customer convenience / ความสะดวกสบายของผูบ้ริโภคในการซ้ือหาสินคา้ 
 1.  อะไรท่ีเป็นความสะดวกสบายท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
 2.  ช่องทางใดท่ีผูบ้ริโภคสามารถติดต่อกบัธุรกิจของเราได ้
 3.  อะไรท่ีคู่แข่งทางการคา้นาํเสนอเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด 
 4.  อะไรคือจุดแขง็ จุดอ่อน และการวางตาํแหน่งทางการตลาด 
 ความสะดวกสบายของผูบ้ริโภคกบัช่องทางการจดัจาํหน่าย (Convenience to buy and place) 
ตอ้งคาํนึงถึงความสะดวกสบายในการจดัซ้ือจดัหาของผูบ้ริโภค ตอ้งเขา้ใจความตอ้งการของผูบ้ริโภค
กลุ่มเลก็ๆ ต่างกลุ่มท่ีสะดวกแตกต่างกนัออกไป เช่น ทางอินเทอร์เน็ต นิตยสาร โทรศพัท ์สามารถจ่ายค่า
บริโภคผา่นบตัรเครดิต หรือสามารถซ้ือผา่นเอเยนซ่ีทวัร์ท่ีรวมเขา้กบัแพค็เกจการท่องเท่ียวได ้
 C – Communication / ช่องทางการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
 1. จะทาํอยา่งไรเพ่ือส่ือสารกบัผูบ้ริโภคใหไ้ดผ้ลดีท่ีสุด 
 2. ส่ือใดท่ีเหมาะกบัเราหรือกบัผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 3. ส่ือใดท่ีใชไ้ดผ้ลมากท่ีสุด จะเลือกใชก้ลยทุธ์ทางการส่ือสารใด 
 ช่องทางการส่ือสารกบัการส่งเสริมทางการตลาด (Communication and promotion) 
 1.  ควรพิจารณาการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคมากกวา่การคิดหาวิธีส่งเสริมทางการตลาดแต่ไม่รู้วา่
จะส่ือถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไร ตอ้งเลือกการส่ือสารไดท้ั้งสองทางจะดีกวา่ เพราะสามารถทราบไดว้า่พวก
เขารับทราบในส่ิงท่ีเราตอ้งการส่ือใหเ้ขารับรู้  
 2.  พฒันาการสร้างแบรนด์ของผลิตภณัฑ ์เพราะแบรนด์คือการส่ือสารท่ีผูผ้ลิตให้สัญญากบั
ผูบ้ริโภควา่สามารถรับประกนัมาตรฐานของสินคา้หรือบริการท่ีนาํเสนอ  
 3.  เม่ือออกแบบครบ 4 C’s เพ่ือให้ตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค(Custom fit) แลว้
จาํเป็นตอ้งอาศัยการส่ือสารท่ีมีคุณภาพถึงผูบ้ริโภคกลยุทธ์ต่างๆ จึงจะเกิดการบริหารจัดการให้มี
ประสิทธิภาพได ้(Focus Business Intelligence, 2007) 
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 ในตลาดบริการไดมี้ส่วนของการบริการเขา้มาเก่ียวขอ้งมากกว่าการซ้ือเพียงตวัสินคา้ท่ีจบัตอ้ง
ไดใ้นปี ค.ศ. 1981 Booms and Bitner (Wikipedia. 2010) ไดมี้การนาํเสนอกลยทุธ์ทางปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดเขา้มาอีก 3 P’s ไดแ้ก่ People (บุคลากร) Process (กระบวนการ) และ Physical evidence 
(ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ) เพื่อให้เกิดความเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค จึงเกิดทฤษฎีท่ี
เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจบริการไดแ้ก่ กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s of marketing) 
 ความมุ่งหวงัในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความพึงพอใจอย่างเกิน
ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค ท่ีมีการเปล่ียนแปลงความตอ้งการอยู่ตลอด เวลา เป็นสร้างธุรกิจระยะยาว
(Long-term business) เพื่อใหอ้ยูใ่นตลาดการคา้ท่ีมีคู่แข่งอยา่งมากมาย ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีเก่ียวขอ้งในการศึกษาคร้ังน้ีแสดงใน ภาพประกอบ 4 ดงัน้ี 

 
 

ภาพประกอบ 4  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 
 ท่ีมา: สมวงศ ์พงศส์ถาพร.  (2547).  หนา้ 87. 
  
 จากภาพประกอบ 4  ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีองคป์ระกอบ 7 P’s เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการให้กบัผูบ้ริโภคท่ีไม่เพียงแต่ตอ้งการตวัผลิตภณัฑเ์ท่านั้น การให้บริการยงัเก่ียวเน่ืองถึงผู ้
ใหบ้ริการไดแ้ก่ บุคลากร ซ่ึงเป็นผูท่ี้ทาํใหก้ระบวนการจดัการใหเ้กิดการบริการข้ึน และภาพลกัษณ์ทาง
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กายภาพยงัจะส่งเสริมใหก้ารบริการสามารถจบัและมองเห็นได ้มีรายละเอียดของส่วนประสมทางการตา
ลาดบริการ (7 P’s of marketing) ประกอบดว้ย 
 1.  ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
  ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคโดยการ
ตอบสนองความตอ้งการ ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่ก็ได ้ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยสินคา้ 
การบริการ และความคิด ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีมูลค่า (Value) ในสายตาของ
ผูบ้ริโภคจึงทาํใหผ้ลิตภณัฑข์ายได ้(ฉตัยาพร เสมอใจ; และฐิตินนัท ์วารีวนิช. 2551: 51) 
  ผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการท่ีกิจการนาํเสนอต่อผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ นับเป็น
ปัจจยัสาํคญัท่ีมองเห็นไดช้ดัเจน เป็นรูปธรรม และจบัตอ้งได ้(สุดาพร กณฑลบุตร. 2552: 133) 
  ดงันั้น ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สินคา้(Goods) การบริการ (Services) หรือความคิด (Ideas) ท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท่ีผูผ้ลิตขาย/ใหเ้ช่าแกผู้บ้ริโภค สร้างความพึงพอใจ หรือ
เกิดประโยชน์จากการใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น อาจเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตนหรือเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มี
ตวัตนกไ็ด ้
  ในการผลิตสินคา้หรือบริการใดๆ ผูผ้ลิตควรตั้งคาํถามไวเ้สมอวา่ 
  1) ผลิตสินคา้หรือบริการเพ่ือใคร (Who is the product aimed at?) เป็นแนวความคิดดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product concept) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  2) ผูบ้ริโภคคาดหวงัอยากไดอ้ะไรจากการบริโภคสินคา้หรือบริการ (What benefit will 
customers expect?) เป็นพิจารณาวา่สินคา้มีลกัษณะอยา่งไร และมีใหป้ระโยชน์อะไรกบัผูบ้ริโภค  
  3) ผลิตภณัฑท่ี์นาํเสนอจะวางอยูใ่นตาํแหน่งใด (How does the firm plan to position the 
product within the market?) ความชดัเจนและคุณสมบติัตวัผลิตภณัฑ ์(Product attribute) ความคง
ทนทานดา้นรูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองผูบ้ริโภคเป้าหมาย 
  4) จะนาํเสนออะไรท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งทางการคา้ (What differential advantage 
will the product offer over their competitors?) ความโดดเด่นและความแตกต่างของผลิตภณัฑท่ี์ไดผ้ลิต
ข้ึนมาเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั (Learnmarketing. 2011) 
  ทศันะคติของผูบ้ริโภคกบัผลิตภณัฑคุ์ณภาพดี 
  1) ผลิตภณัฑส์ามารถใชง้านไดดี้ตามท่ีระบุไว ้
  2) ผลิตภณัฑมี์ความคุม้ค่ากบัเงิน 
  3) ผลิตภณัฑเ์หมาะสมกบัการใชง้าน มีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคและส่ิงแวดลอ้ม 
  4) ผลิตภณัฑมี์การบริการประกอบเพ่ือความสะดวกของผูบ้ริโภค หรือเพื่อเป็นการรักษา
สภาพท่ีสมบูรณ์ของสินคา้ใหค้งอยูใ่นช่วงระยะเวลาการใชง้านไดต้ลอด 
  5) ผลิตภณัฑส์ร้างความภาคภูมิใจ ความประทบัใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
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  ความสาํคญัของผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพดีกบัผูผ้ลิต 
  1) การผลิตใหถู้กตอ้งตั้งแต่แรก 
  2) การผลิตท่ีมีระดบัของของเสียอยูใ่นเกณฑท่ี์กาํหนดไว ้และเป็น Zero defect 
  3) การผลิตตามตวัแปรท่ีตอ้งการอยา่งถูกตอ้งไม่เบ่ียงเบนจากมาตรฐานท่ีตั้งไว ้
  4) การผลิตท่ีมีระดบัตน้ทุนท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะทาํใหผู้บ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการและสามารถ
ซ้ือผลิตภณัฑใ์นระดบัราคาท่ียอมรับได ้
 2.  ด้านราคา (Price) 
  ราคา หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน อนัเป็นตน้ทุน (Cost) ของสินคา้ในการ
ตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) กบัราคาของผลิตภณัฑ์ ถา้มูลค่าของ
ผลิตภัณฑ์ในสายตาหรือความรู้สึกของผูบ้ริโภค เห็นว่ามีมูลค่าสูงกว่าหรือเหมาะสมกับราคาแลว้
ผูบ้ริโภคกจ็ะตดัสินใจซ้ือ (ฉตัยาพร เสมอใจ; และฐิตินนัท ์วารีวนิช. 2551: 54) 
  ดงันั้น ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งตอบแทนเป็นตวัเงิน ราคาของผลิตภณัฑ ์ถูก
กาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ท่ีถูกตอ้งเหมาะสม มีความยุติธรรม ชดัเจน และง่ายต่อการจาํแนกระดบั
บริการท่ีต่างกนัเม่ือเทียบกบัคุณภาพของผลิตภณัฑห์รืออรรถประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์
  กลยทุธ์ทางดา้นราคา (Pricing strategies) นกัวิชาการของ Learn marketing กล่าวว่า ราคา
เป็นปัจจยัสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดตวัหน่ึง ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจของผูป้ระกอบการท่ีจะ
สามารถตั้งราคาขายได ้และปัจจยัในการตั้งราคาจะข้ึนอยูก่บัหลายปัจจยั (Learn marketing, 2554) ดงัน้ี 
  1) ตน้ทุนคงท่ีและตน้ทุนผนัแปร (Fixed and variable costs) 
  2) ราคาขายของคู่แข่งขนั (Competition) 
  3) เป้าหมายทางธุรกิจขององคก์ร (Company objectives) 
  4) เป้าหมายการเลือกใชก้ลยทุธ์(Proposed positioning strategies) 
  5) กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย(Target group and willingness to pay) 
  กลยทุธ์ราคา (Price strategies) การกาํหนดราคามีส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาในหลายปัจจยั คือ 
ราคาท่ีไดถู้กกาํหนดไวต้อ้งเหมาะสมในการแข่งขนั หรือสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑข์องสินคา้ 
ผูบ้ริโภคสามารถยอมรับและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นๆ สูก้บัคู่แข่งการคา้ได ้และกลยทุธ์ดา้นราคา 
(Price strategies) จะใชใ้นกรณีท่ีแตกต่างกนัไปตามผลิตภณัฑ ์ตน้ทุนการผลิต กลุ่มลูกคา้เป้าหมายและ
คู่แข่งการคา้ 
 3.  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place / Distribution channel) 
  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการ
นาํเสนอการบริการให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคในคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
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บริการท่ีนําเสนอ ซ่ึงตอ้งพิจารณาถึงด้านทาํเลท่ีตั้ ง (Location) ช่องทางในการน าเสนอบริการ 
(Channels) เป็นสถานท่ีและเวลาท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถซ้ือสินคา้และบริการได ้แบ่งเป็นสองส่วน ไดแ้ก่ 
  3.1 การเลือกช่องทางจดัจาํหน่าย (Channel of distribution) เป็นการเลือกวธีิการจดั
จาํหน่ายตวัสินคา้ใหไ้ปถึงมือผูบ้ริโภค  
  3.2  การขายตรงหรือผา่นคนกลาง กระจายสินคา้ (Physical distribution) เป็นการพิจารณา
ถึงส่ิงอาํนวยความสะดวกในการกระจายสินคา้ให้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ย่างถูกตอ้ง ทั้งเวลาสถานท่ี และ
ปริมาณการเลือกช่องทางในการจดัจาํหน่าย ผูผ้ลิตตอ้งรู้เก่ียวกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ 
   1) ผูบ้ริโภคเป้าหมายมีศกัยภาพในการซ้ือเท่าใด 
   2) พวกเขาตอ้งการข่าวสารอะไร 
   3) การใหบ้ริการท่ีเขาพึงพอใจมากคือแบบใด 
   4) ราคาสินคา้มีผลต่อความรู้สึกของเขาหรือไม่ อยา่งไร 
  ขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีองค์กรควรรู้ ได้แก่ ช่องทางท่ีกระจายสินคา้ การประกันภัยการ
กระจายสินคา้สู่สมาชิก การบริหารจดัการกบัสินคา้ท่ีมีอยู่ในคงคลงัทั้งหมด โกดงัเก็บสินคา้ศูนยก์ลาง
การกระจายสินคา้ ระบบสั่งงาน ระบบขนส่ง และระบบการส่งคืนสินคา้ เพื่อนาํขอ้มูลมาใช้ในการ
วางแผนบริหารจดัการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ต่อไป (Learnmarketing. 2010) 
  ความตอ้งการของผูบ้ริโภคกบัช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  ความตอ้งการผลิตภัณฑ์ของผูบ้ริโภคในแต่ละกลุ่มย่อมมีความแตกต่างกัน ควรมีการ
กาํหนดกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายใหช้ดัเจน จะช่วยใหส้ามารถบริหารจดัการกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
กบัช่องทางการจดัจาํหน่ายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน กฤติกา คงสมพงษ ์(2552) ไดก้ล่าวว่า การ
กาํหนดระดบัของการใหบ้ริการผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการกระจายมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บั 
  1) ปริมาณการซ้ือ (Lot size) จาํนวนหน่วยสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ กระบวนการจดัจาํหน่าย
ตอ้งใหค้วามสาํคญักบัปริมาณการสัง่ซ้ือ เพื่อใหผ้ลิตสินคา้ไดต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  2) ระยะเวลาในการรอคอย (Waiting time) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการไดรั้บการส่งมอบ
สินคา้ท่ีรวดเร็ว และไดม้าตรฐานตรงตามท่ีตอ้งการ 
  3) ความสะดวกในการซ้ือหา (Spatial convenience) การลดระยะทางสาํหรับการซ้ือสินคา้ 
ใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ใหม้ากท่ีสุด เป็นการเพิ่มยอดขายสินคา้ 
  4) ความหลากหลายของสินคา้ (Product variety) ความหลากหลายของสินท่ีมีใหเ้ลือกเป็น 
One stop service ท่ีผูบ้ริโภคในปัจจุบนัตอ้งการใหเ้ป็น เป็นการประหยดัเวลาและการเดินทาง 
  5) บริการเสริมต่างๆ (Service backup) เป็นบริการเสริมท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั 
เช่น การขนส่ง การให้สินเช่ือ การซ่อมแซม การบริการติดตั้ง หรือการบริการหลงัการขายอ่ืนๆ เหล่าน้ี
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จะเป็นตวัสนบัสนุนใหก้ารกระจายสินคา้ใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน (กฤติกา คงสมพงษ,์ 2552: 224-
226) 
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาดและการส่ือสารทางการตลาด (Promotion & IMC) 
  การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง การส่ือสารของผูผ้ลิตไปยงัตลาดเป้าหมาย โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร ชกัจูงใจ รวมทั้งการเปล่ียนแปลงในทศันคติของผูบ้ริโภค
เพื่อก่อให้เกิดการซ้ือเกิดข้ึน การส่งเสริมการตลาดจึงเป็นความพยายามของผูข้ายท่ีจะชกัชวนผูซ้ื้อให้
ยอมรับในผลิตภณัฑน์ั้น หรือความพยายามท่ีจะใหมี้ผลต่อความรู้ ทศันคติ และพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อ
ชกัชวนใหย้อมรับแนวความคิดในสินคา้และบริการนั้น (สุวิมล แมน้จริง. 2550) 
  การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสาํคญัในการติดต่อส่ือสารใหผู้ใ้ชบ้ริการ 
โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม การใชบ้ริการเป็นกุญแจสาํคญั
ทางการตลาด วตัถุประสงคห์ลกัของการส่งเสริมการตลาด คือ “การกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ (Demand) 
ของผูบ้ริโภค” (สุวิมล แมน้จริง, 2550) 
 

 
ภาพประกอบ 5 แสดงผลการส่ือสารกบัความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดรายไดเ้พิ่มข้ึนของ

ธุรกิจ 
 
 ท่ีมา: สุวิมล แมน้จริง.  (2550). 
 
  จากภาพประกอบ 5  สรุปไดว้า่ 
  1) ตอ้งการส่ือสารเพ่ือกระตุน้ใหมี้การซ้ือเพิ่มข้ึนแมร้าคาคงท่ี 
  2) ตอ้งการใหค้งปริมาณหน่วยการขายไวเ้ท่าเดิมแมร้าคาสินคา้สูงข้ึน 
  3) คาดหวงัวา่จะเพ่ิมหน่วยการขายไดเ้ลก็นอ้ยแมร้าคาจะเพิ่มข้ึน 
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  การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC = Integrated marketing communications) 
หมายถึง กระบวนการวางแผนการส่ือสารโดยใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลากหลายรูปแบบอย่าง
ต่อเน่ือง เพื่อใหผู้บ้ริโภคเลง็เห็นคุณค่าของสินคา้นั้น เครือวลัย ์ชชักุล (2551) ไดก้ล่าวถึงประโยชน์ของ
การส่ือสารแบบครบวงจรไวว้า่ 
  1) การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร มีผลต่อพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย 
  2) สามารตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงจุด 
  3) สามารถส่ือสารไดม้ากวา่หน่ึงส่ือและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
  4) เกิดความแม่นยาํถูกตอ้งมากข้ึน 
  5) ประหยดัค่าใชจ่้าย และลดการสูญเปล่า (เครือวลัย ์ชชักลุ, 2551: 51-53) 
  ส่วนประสมทางการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion mix) ท่ีจะส่งเสริมใหป้ระสบ
ผลสาํเร็จไดต้อ้งอาศยัการส่ือสารท่ีชดัเจนไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย โดยการแบ่งส่วนการส่งเสริม
การตลาดดงัน้ี 
  1) การโฆษณา ใชก้ารส่ือสารมวลชนเพื่อหวงัผลตลาดในวงกวา้ง 
  2) การขายโดยบุคคล เป็นการขายโดยใชพ้นกังานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติัตวัต่อตวั
ระหว่างกิจการกับผูบ้ริโภค โดยมุ่งหวงัคาํสั่งซ้ือด้วยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกัน การขายโดยใช้
พนกังานขายนั้นหวงัผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขายเพ่ือสร้างสมัพนัธ์ภาพระยะยาวกบัผูบ้ริโภค 
  3) การประชาสัมพนัธ์ การพฒันาการส่ือสารถึงผูบ้ริโภคในเชิงบวกเพื่อสร้างจุดสนใจ
นาํไปสู่การประสบผลสาํเร็จของธุรกิจ 
  4) การส่งเสริมการขาย เป็นการสร้างจุดขายในระยะสั้นๆ เพื่อเพิ่มยอดขาย เช่น การให้
คูปองแลกซ้ือแทนเงิน การสะสมแตม้ การลดราคา การแจกสินคา้ตวัอยา่ง ของแถม บรรจุภณัฑส่์วนเกิน 
ของขวญัของชาํร่วย การคืนเงิน การบริจาคเพื่อการกุศล การแข่งขนัและการชิงโชค การสาธิตการใช้
สินคา้  
  5) การตลาดทางตรง เป็นการส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภค โดยท่ีองคก์รไดรั้บอนุญาต
จากผูบ้ริโภคแลว้ เช่น การส่งขอ้มูลการลดราคาสินคา้ประจาํเดือนหรือเทศกาล ไปยงัผูบ้ริโภค เพื่อสร้าง
ความสนใจท่ีอยากซ้ือสินคา้มากข้ึน หรือการส่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตเพื่อขายสินคา้ออนไลน์ 
  การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพควรประกอบดว้ย กลยุทธ์ในการส่ือสารซ่ึงเช่ือว่าจะเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมาย มีความเหมาะสมกบัตราสินคา้ สร้างคุณค่าแก่ผลิตภณัฑแ์ละช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่
องคก์ร เช่น บริษทัไนก้ีท่ีบอกว่า “Just do it” เม่ือผูบ้ริโภคเห็นจะนึกถึงแบรนดข์องไนก้ีโดยทนัที 
(สุวิมล แมน้จริง. 2550) 
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 5.  ด้านบุคลากร(People) 
  ธุรกิจบริการทุกประเภทอาศยับุคลากรในการทาํงานเป็นหลกั การจา้งคนใหถู้กกบังาน 
การจดังานใหถู้กกบัคนเป็นเร่ืองสาํคญัท่ีจะส่งเสริมใหก้ารบริการเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและ เป็น
การสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งทางการคา้ คุณค่าของการใหบ้ริการจะถูกประเมินจากพฤติกรรมของ
พนกังานในระหวา่งการใหบ้ริการผูบ้ริโภคในทนัที ดงันั้น พนกังานจะตอ้งมีทกัษะ มีความรู้
ความสามารถท่ีจะใหก้ารบริการท่ีผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมืออาชีพ พนกังานคือ ภาพลกัษณ์และหนา้ตาของ
องคก์รท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงัเอาไวใ้นทางการตลาดส่วนใหญ่แลว้ผูมี้ส่วนสาํคญัในกระบวนซ้ือของ
ผูบ้ริโภค คือ  
  1) ผูบ้ริโภค คือ ผูจ่้ายเงินซ้ือสินคา้หรือบริการ 
  2) ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจซ้ือ คือ ตวัเร่งใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
  3) ผูผ้ลิต คือ องคก์ร/ผูข้ายสินคา้หรือบริการ 
  4) พนกังาน คือ ผูใ้หบ้ริการ 
  5) ผูมี้ส่วนร่วมในธุรกิจ คือ หุน้ส่วนท่ีองคก์รตอ้งห่วงใย 
  ดงันั้น การคาํนึงถึงทุกภาคส่วนท่ีเป็นองคป์ระกอบกระบวนซ้ือของผูบ้ริโภค ตอ้งคาํนึง ถึง
ความเขม้ขน้ของขอ้มูลข่าวสารท่ีตอ้งการส่ือไปยงัคนในแต่ละกลุ่มอย่างถูกตอ้งเสมอ การคดัสรร
บุคลากร ตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผูบ้ริโภค สร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็นความสมัพนัธ์ระหวา่งเจา้หนา้ท่ีผูใ้หบ้ริการและผูบ้ริโภค 
เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูบ้ริโภค มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรคใ์น
การแกไ้ขปัญหา และสามารถสร้างค่านิยมท่ีดีใหก้บัองคก์รได ้
 6.  ด้านกระบวนการจัดการ (Process) 
  กระบวนการจดัการ ถือเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้น
การบริการ น าเสนอใหก้บัผูบ้ริโภคเพ่ือมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความ
ประทบัใจ หากแค่มีสินคา้ท่ีดีกับทาํเลท่ีเหมาะก็ขายสินคา้ได้แลว้นั้น ในปัจจุบนัท่ีมีคู่แข่งการคา้ท่ี
มากมายอาจไม่เพียงพอ เพราะการใชค้าํถามว่าซ้ือท่ีไหนอย่างไรนั้นไม่พอ การสร้างคุณค่า (Added 
value) ของสินคา้มาจากการสร้างสัมพนัธภาพ (Develop relationships) ท่ีดีระหว่างลูกคา้กบัผูข้าย 
เพ่ือให้เกิดประสบการณ์การใชสิ้นคา้หรือบริการนั้นๆ (Interactive experience)เขา้ไปดว้ย เพราะการ
สร้างความสัมพนัธ์อนัยาวนาน (Long term relationships) จะมาจากการบริการ การให้ความรู้และให้
ความช่วยเหลือเม่ือผูบ้ริโภคตอ้งการพื้นฐาน เช่น การดูแลหาท่ีนั่งให้เม่ือพวกเขาตอ้งการ หรือตอบ
คาํถามท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการทราบได ้(Marketing Forum. 2011) 
  กระบวนการให้บริการ เป็นกระบวนการสุดทา้ยของการดูแลผูบ้ริโภค การให้บริการท่ี
รวดเร็วและถูกตอ้งจะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ การบริการจะตอ้งระมดัระวงัให้มีความผิดพลาดนอ้ย
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ท่ีสุด เพราะความผดิพลาดคือ การถูกตีค่าวา่ดอ้ยคุณภาพในทนัที อยา่งไรก็ดี กระบวนการใหบ้ริการจะดี
ไดก้็ตอ้งอาศยัการมีผลิตภณัฑท่ี์ดีดว้ย จะดีเฉพาะอยา่งใดอยา่งหน่ึงไม่ได ้จึงถือไดว้่าการบริการดีนั้นมา
จากการมีผลิตภณัฑท่ี์มีประโยชน์และมีคุณค่าในตวัผลิตภณัฑเ์องดว้ย 
  การพฒันาการกระบวนการจดัการ (Process quality management) 
  การจดัการคุณภาพ เป็นแนวทางในการบริหารกระบวน การจดัการในตลาดบริการท่ี
ตอ้งการเนน้คุณภาพ โดยบุคลากรทุกคนขององคก์ารจะมีส่วนร่วมและมุ่งหมายผลกาํไรในระยะยาวดว้ย
การสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค รวมทั้งการสร้างผลประโยชน์ใหแ้ก่บรรดาบุคลากรขององคก์าร
และสงัคมดว้ยในขณะเดียวกนัโดยมีส่วนประกอบสาํคญั ดงัน้ี 
  1) การใหค้วามสาํคญักบัผูบ้ริโภค (Customer oriented) มุ่งเนน้ท่ีการสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ผูบ้ริโภคไดก้ารตอบสนองความตอ้งการของเขา ตอ้งรู้ก่อนว่าเขาตอ้งการอะไร แลว้ยึดเอาความ
ตอ้งการนั้นเป็นศูนยก์ลางในการบริหารและดาํเนินการขององคก์ารต่อไป 
  2) การพฒันาอยา่งต่อเน่ือง (Continuous improvement) ปรับปรุงกระบวนการทั้งหมด
ตั้งแต่ตน้จนจบวงจรอยา่งต่อเน่ือง โดยเอาใจใส่ผูบ้ริโภคภายใน (Internal customer) ไดแ้ก่ พนกังาน 
ตลอดจนถึงผูบ้ริโภคภายนอก (External customer) กล่าวคือ พนกังานตอ้งทาํงานของตนเองอยา่งถูกตอ้ง
ตั้ งแต่เร่ิมต้นจนจบและทาํได้ถูกต้องทุกคร้ัง โดยอาศัยพนักงานท่ีมีคุณภาพร่วมกับการปรับปรุง
กระบวนการอยา่งต่อเน่ืองดว้ยจึงสามารถลดความผดิพลาดต่างๆ ในการผลิตใหเ้หลือนอ้ยท่ีสุด  
  3) สมาชิกทุกคนมีส่วนร่วม (Employees involvements) ทุกคนในองคก์ารมีส่วนร่วมใน
การพฒันาองคก์ร เพื่อปรับปรุงใหเ้ป็นองคก์รคุณภาพ (Quality organization) โดยผูท่ี้ลงมือปฏิบติัจะเป็น
ผูท่ี้รู้ปัญหา เสนอวิธีการแกไ้ขปัญหาร่วมกนั (มหาวิทยาลยัแม่ฟ้าหลวง, 2545) 
  การจดัการกบักระบวนการใหบ้ริการถือเป็นปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อความสาํเร็จของธุรกิจ 
ซ่ึงคุณภาพจะเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งอาศยัประสบการณ์ ความรู้ความเขา้ใจ การทุ่มเทในการปฏิบติัและการ
พฒันาอย่างต่อเน่ือง เพื่อท่ีจะนาํไปผลิตสินคา้ หรือบริการให้แก่ลูกคา้ นอกจากน้ี การท่ีบริษทัมีสินคา้ 
หรือบริการท่ีมีคุณภาพ ยอ่มส่งผลใหย้อดการขายหรือบริการเพิ่มสูงข้ึน 
 7.  ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical evidence) 
  กิจกรรมการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กับผูบ้ริโภค การสร้างคุณภาพ
โดยรวมทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นดา้น
การแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือ
ผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีผูบ้ริโภคควรไดรั้บ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคมองเห็นก่อนไดรั้บการบริการ เช่น การบรรจุ
หีบห่อ การตกแต่งห้อง การจดัสวนในสปา ซ่ึงส่ิงแวดลอ้มเหล่าน้ีถือเป็นส่วนหน่ึงของกระบวนการ
ให้บริการ หากถามว่าการบริการเกิดข้ึน ณ ท่ีใด คาํตอบท่ีไดจ้ะหมายถึง ส่ิงแวดลอ้ม ทางกายภาพ 
(Marketing Forum. 2010) เช่น 
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  1) การใหบ้ริการทาํทรีตเมน้ทโ์ดยมีส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ คือ หอ้งนวดในสปา  
  2) ฝ่ายประชาสัมพนัธ์ โดยมีส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ คือ โต๊ะประชาสัมพนัธ์โซฟานัง่รอ 
พนกังานท่ีแต่งกายสุภาพเรียบร้อย เป็นตน้ 
  3) การใชบ้ริการโรงแรม โดยมีส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ คือ หอ้งพกัในโรงแรม สระว่ายนํ้ า 
หอ้งออกกาํลงักาย สวนในโรงแรม เป็นตน้ 
 ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มท่ีสามารถจบัตอ้งได ้และเป็นส่วนช่วย
ในการตดัสินใจว่าประสิทธิภาพของการบริการดีหรือไม่/อยา่งไร ส่ิงแวดลอ้มเป็นส่วนประสมท่ีสาํคญั
ในระบบการใหบ้ริการ เพราะเป็นส่วนประกอบของกระบวนการใหบ้ริการอยา่งเดียวท่ีสามารถมองเห็น
และสัมผสัได้ แม้ว่าการบริการจะดีเลิศอย่างไร ส่ิงแวดล้อมท่ีรายรอบไม่สมบูรณ์ คุณค่าของการ
ให้บริการยอ่มดอ้ยลงได ้การเพิ่มคุณค่าของสินคา้หรือบริการ และการสร้างความแตกต่างจึงเป็นส่ิงท่ีมี
ความเป็นอตัลกัษณ์ท่ีองคก์รต่างๆ พยายามสร้างข้ึนมา  
 ดงันั้น สรุปไดว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีปัจจยัประกอบมากมายท่ีจะช่วยใหธุ้รกิจ
ประสบผลสาํเร็จการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคและเขา้ใจความตอ้งการ
ของเขาจะช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถวางแผนการใชก้ลยทุธ์ท่ีเหมาะสมไดเ้ป็นอยา่งดี 
 

4. แนวคดิและทฤษฏีทีเ่กีย่วข้องเส้ือผ้าแฟช่ัน 
  ความหมายของเส้ือผ้าแฟช่ัน 
  ศรีกาญจนา พลอาสา (2540) ใหค้วามหมายว่า เส้ือผา้ หมายถึง เคร่ืองนุ่งห่มท่ีใชป้ระกอบการ
แต่งกาย ท่ีให้ความ อบอุ่น และความสวยงามแก่ร่างกายแฟชัน่ (Fashion) หมายถึง พฤติกรรมในดา้น
การแต่งกาย ซ่ึงหมุนเวียนตลอดเวลา ถา้แต่งกายเหมือนกบัคนส่วนใหญ่ในช่วงนั้นเรียกว่า ทนัสมยั แต่
ถา้แต่งกายต่างจากคนส่วนมากในช่วงนั้นก็เรียกว่า ลา้สมยั หรือแฟชัน่หมายถึง กระแสรูปแบบของ
เส้ือผา้ท่ีใช้เวลาสั้ น ๆ แฟชั่นอาจหรูหราฟุ่ มเฟือยน่าพอใจ หรืออาจน่ารังเกียจก็ได้ แฟชั่นเป็นการ
แสดงออกของศิลปะหลายดา้น เช่นพฤติกรรม ท่าทาง การทรงตวั เส้นและสี (Wilcow.R. 1992: 136) 
อย่างไรก็ตามแฟชัน่ไม่จาํเป็นตอ้งยอมรับกนัทุกหนทุกแห่ง เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายท่ีเป็นแบบใหม่และ
สวยงาม และจะไม่เป็นแฟชั่น จนกว่าคนส่วนมากจะนําไปใช้ ดังนั้นความใหม่และความสวยงาม
บางคร้ังไม่ไดอ้ยูใ่นแฟชัน่เลยก็ไดแ้ฟชัน่มกัจะมาคู่กบัรูปแบบ (Style) แบบเส้ือผา้ท่ียอมรับและใชก้นั
มากเราก็จะเรียกว่า ทนัสมยั นักออกแบบท่ีสามารถออกแบบเส้ือออกสู่ตา ประชาชน และประชาชน
ยอมรับแบบเส้ือเขา้รูปท่ีออกมาแต่คนไม่กลา้ใส่เน่ืองดว้ยรูปร่างผูส้วมใส่มีปัญหา อว้นเอวใหญ่ จึง ตอ้ง
ใชเ้วลาในการบริหารเอวดงันั้นเวลาจึงเป็นเคร่ืองช้ีให้เห็นถึงความนิยมของคนในช่วงหน่ึง ๆ ซ่ึงก็คือ 
เวลาท่ีแฟชัน่ เคล่ือนไหวและเปล่ียนไป การยอมรับแฟชัน่ไม่จาํเป็นตอ้งยอมรับทุกหนทุกแห่งเส้ือผา้
เคร่ืองแต่งกายท่ีเป็นแบบใหม่และ สวยงาม อาจไม่เป็นแฟชัน่จนกว่าคนส่วนมากจะนาํไปใช ้ดงันั้น
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ความใหม่และความสวยงามบางคร้ังไม่อยู่ในรูปแฟชัน่เลยก็ได ้แฟชัน่อาจเกิดจากความจาํเป็นบงัคบั 
เช่น คนไม่สามารถสวมเส้ือเขา้รูปสั้นไดเ้พราะรูปร่างมีปัญหา แฟชัน่ตอ้งเปล่ียนเป็นเส้ือเขา้รูปตวัยาว 
กระโปรงสั้น และบางคนไม่สามารถสวมเส้ือเขา้รูปได ้แฟชัน่ตอ้งเปล่ียนเส้ือหลวมยาวกระโปรงสั้น
แทนแฟชั่นจะเปล่ียนแปลงช้าหรือเร็วก็ข้ึนอยู่กับการยอมรับของคนทัว่ไป จนคนเห็นว่าเป็นเร่ือง
ธรรมดาแลว้ ก็พยายามแสดงหาแฟชัน่ใหม่ท่ีแปลกและแตกต่างออกไปตามแต่จินตนาการความคิด
สร้างสรรคข์องมนุษยบ์วกกบัความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยแีละแนวความคิดของคนในยคุสมยันั้น
การเปล่ียนแปลงดา้นแฟชัน่เป็นส่ิงท่ีซบัซอ้น แต่ก็แสดงให้เห็นถึงชีวิตในสังคมช่วงนั้น ๆ ทั้งทางดา้น
เศรษฐกิจ และจิตวิทยา 
 
 ระดับของแฟช่ันเส้ือผ้า 
 วาริน จนัทร์เจริญ (2544) ไดอ้ธิบายระดบัของแฟชัน่เส้ือผา้แบ่งออกเป็น 4 กลุ่มคือ 
 1.  Upper moderated หรือ Houte couture ไดแ้ก่ เส้ือผา้ราคาแพงมาก ตดัเยบ็ตวัเดียวใชว้สัดุดี 
ฝีมือประณีต แบบเส้ือหรูหรา ออกแบบตดัเยบ็จากนกัออกแบบแฟชัน่ท่ีมีช่ือเสียง เป็นแบบเส้ือชั้นสูง
ออกแบบสาํหรับเดินแฟชัน่โชว ์หรือออกแบบตดัเยบ็ใหก้บัผูมี้ช่ือเสียง และผูท่ี้มีรายไดสู้ง 
 2.  Moderated ไดแ้ก่ เส้ือผา้ท่ีมีราคาค่อนขา้งแพง ออกแบบตดัเยบ็จากหอ้งเส้ือท่ีมีช่ือเช่น ชุด
ราตรี สูท และชุดลาํลอง เป็นตน้ 
 3.  Budget ไดแ้ก่ เส้ือผา้สาํเร็จรูปท่ีขายตามห้างสรรพสินคา้ทัว่ไป ราคาสินคา้ปานกลางเป็น
เส้ือผา้ท่ีผูมี้รายไดป้านกลางหาซ้ือมาใชไ้ด ้
 4.  Lower budget ไดแ้ก่ เส้ือผา้ตลาดล่าง ราคาถูก ตดัเยบ็จากวสัดุและฝีมือไม่ดีนกั เป็นเส้ือผา้
สําหรับกลุ่มผูมี้รายไดน้้อย มกัขายตามตลาดนัด เปิดทา้ยรถขายจากระดบัของแฟชัน่เส้ือผา้กลุ่มของ 
Upper moderated หรือ Houte couture จะเป็นกลุ่มท่ีมีการเปล่ียนแปลงและเป็นกลุ่มของผูน้าํแฟชัน่
เส้ือผา้ เพราะในกลุ่มน้ีนักออกแบบจะเปิดตวัผลงานการออกแบบเส้ือดว้ยการให้นางแบบสวมเดิน
แฟชัน่โชว ์และหากเส้ือผา้ท่ีเดินแบบเป็นท่ียอมรับของผูช้มแบบเส้ือแฟชัน่เหล่านั้นก็จะเป็นแบบเส้ือ
ตน้แบบท่ีจะนาํมาผลิตขายใหก้ลุ่ม Moderated ,Budgetและ Lower budget ต่อไป 
 
 วฏัจักรและความผนัแปรของแฟช่ัน 
 กาญจนา แกว้เทพ (2541: 229) กล่าวว่า แฟชัน่ เป็นคาํอธิบายกรรมวิธีทั้งหมดของการสร้าง
เน้ือผา้ (Garment) วิธีการผลิต การตดัเยบ็ วิธีการสวมใส่ ตลอดจนกระทัง่ถึงความหมายท่ีเส้ือผา้แต่ละ
ชุดไดก้ลัน่ (Generate) ความหมายต่างๆ ออกมา เช่น ชุดลาํลองใหค้วามหมายถึงความสะดวกสบายเป็น
กนัเองชุดนอนใหค้วามหมายท่ีเป็นเร่ืองส่วนตวัอยา่งมาก เป็นตน้ 
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 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2541: 91) กล่าวว่า ในการท่ีจะศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
สินคา้ชนิดหน่ึง จะเห็นได้ว่า ความตอ้งการสินคา้ของผูบ้ริโภค แต่ละช่วงเวลามีความแตกต่างกัน
บางขณะในช่วงท่ีสินคา้ออกใหม่กาํลงัเป็นท่ีนิยม ความตอ้งการในสินคา้นั้นก็มาก แต่เม่ือพน้ระยะเวลา
นั้นไปแลว้ หรือหลงัจากท่ีสินคา้นั้นสามารถตอบสนองความตอ้งกาของผูบ้ริโภคเป็นจาํนวนมากแลว้ 
ความตอ้งการในตวัสินคา้นั้นก็จะลดลง ดงันั้น จะสามารถสรุปไดว้่าสินคา้ทุกตวัมีเร่ืองของแฟชัน่เขา้มา
เก่ียวขอ้งโดยเฉพาะอยา่งยิ่งสินคา้ในตลาดอุปโภคบริโภคท่ีขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ซ่ึงซ้ือ
สินคา้ต่างๆดว้ยมูลเหตุจูงใจทางอารมณ์มากกวา่เหตุผล บทบาทของแฟชัน่จะเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งอยา่ง
มาก ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 3 ตวั คือ 
 1.  สไตล ์(Style) หมายถึง ลกัษณะหรือรูปแบบท่ีมีลกัษณะเฉพาะของมนัเอง เช่น สไตลข์อง
เส้ือผา้ 
 2.  แฟชัน่ (Fashion) หมายถึง สไตลท่ี์เป็นท่ียอมรับและกาํลงัเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั เช่น สไตล์
การแต่งกายของ วยัรุ่น และถา้หากเม่ือไหร่ท่ีผูบ้ริโภคเลิกนิยม เลิกสนใจ ยอมรับรูปแบบนั้น สินคา้นั้น
กจ็ะไม่เป็นแฟชัน่อีกต่อไป  แต่ยงัคงเป็นสไตลอ์ยู่ ตวัอยา่งเช่น สไตลข์องกระโปรงทรงแคบ ในขณะท่ี
กาํลงัเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคอยา่งมาก จะกลายเป็นแฟชัน่ แต่เม่ือผูบ้ริโภคเลิกยอมรับหรือเลิกนิยม
กจ็ะไม่เป็นแฟชัน่แต่ยงัคงสไตลคื์อรูปแบบไว ้
 3.  เฟด (Fad) ลกัษณะคลา้ยแฟชัน่ แต่ไม่ไดเ้ป็นท่ีนิยมหรือยอมรับของกลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป 
หากแต่เป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มเท่านั้น และการนิยมหรือการยอมรับจะเกิดข้ึนในระยะสั้น 
เฟดเป็นความคลัง่ไคลก้ารชอบอยา่งมาก มกัจะเกิดกบักลุ่มผูบ้ริโภควยัรุ่น เช่น การยอ้มผมหลายๆ สี 
 แฟชัน่มีการเคล่ือนไหวและหมุนเวียนอยู่เสมอจะชา้หรือเร็วข้ึนอยู่กบัสภาพสังคม การเมือง
และเศรษฐกิจ การเคล่ือนไหวของแฟชัน่จะมีความหมายและทิศทางแน่นอน ผูท่ี้เขา้มาเก่ียวขอ้งใน
วงการแฟชัน่จะสามารถดูการเคล่ือนไหวของแฟชัน่ และคาํนวณความรวดเร็วและทิศทางของแฟชัน่ได้
โดยดูจากระยะเวลาการพฒันาของเส้นใย การออกแบบสี และการผลิตใหเ้หมาะสมกบัฤดูกาล ทั้งน้ีนกั
ออกแบบและผูข้ายสามารถวิเคราะห์จากระยะเวลาพฒันาการส่ิงทอจนเป็นสินคา้เส้ือผา้สาํเร็จรูป วฏัจกัร
แฟชัน่จะตอ้งมีการหมุนเวียนเปล่ียนไปตามช่วงเวลาตามสมยันิยม มีทั้งระยะขาข้ึนจนถึงขั้นสูงสุด และ
ระยะขาลง ซ่ึง วฏัจกัรแฟชัน่มี 5 ช่วง (ศรีกาญจนา พลอาสา. 2546: 177) ดงัน้ี 
 1.  ช่วงแนะนาํสินคา้แฟชัน่ (Introduction) 
 2.  ช่วงยอดขายเพ่ิมข้ึน (Rise) 
 3.  ช่วงความนิยมสูงสุด (Peak) 
 4.  ช่วงยอดขายลดลง (Decline) 
 5.  ช่วงลูกคา้ปฏิเสธ (Rejection) 
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 1.  ช่วงแนะนาํสินคา้แฟชัน่ (Introduction) 
  นักออกแบบจะใช้ขอ้มูลงานวิจยั แรงจูงใจ หรือวสัดุประกอบเส้ือผา้ เพื่อใช้ออกแบบ
เส้ือผา้แบบใหม่ ๆ นกัออกแบบจะผสมผสาน ความสัมพนัธ์ของ เส้น รูปทรง สี ผา้ และรายละเอียดของ
การตกแต่งเขา้ดว้ยกนั แฟชัน่แบบใหม่ ๆ ท่ีอยู่ในช่วงน้ีจะมีราคาแพง ใชว้สัดุคุณภาพดี นักออกแบบ
อยา่ง Karl Lagerfeld หรือ Donna Karan นิยมออกแบบแฟชัน่จาํนวนนอ้ย ๆ ซ่ึงจะให้การออกแบบ
แฟชัน่เป็นไปไดอ้ยา่งมีอิสระและมีรูปแบบท่ีหลากหลาย 
 2.  ช่วงยอดขายเพ่ิมข้ึน (Rise) 
  เม่ือมีความตอ้งการสูงจาํนวนสินคา้จะมากข้ึน ราคาสินคา้จะลดลง และหากแฟชัน่แบบใด
ไดรั้บความนิยมมาก ๆ แบบนั้นจะไดรั้บการปรับเปล่ียนวสัดุ ราคา ใหเ้หมาะกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
ช่วงน้ีจะมีบางโรงงาน ผลิตลอกเลียนแบบ โดยใชว้สัดุราคาถูกและลดรายละเอียดของแบบลงเพื่อจะได้
ขายในราคาถูกได ้
 3.  ช่วงความนิยมสูงสุด (Peak) 
  เ ป็นช่วงท่ีแฟชั่นได้รับความนิยมสูงสุดในขณะเดียวกันก็จะมีหลาย  ๆ  โรงงาน
ลอกเลียนแบบหรือเลียนแบบบางส่วน เพื่อให้มีราคาหลายระดบั ช่วงน้ีจะเป็นระยะท่ีแฟชั่นอยู่ตาม
หา้งสรรพสินคา้และมีแบบตามแคต็ตาลอ็กเป็นช่วงท่ีมีการผลิตจาํนวนมากตามความตอ้งการของลูกคา้ 
 4.  ช่วงยอดขายลดลง (Decline) 
  เป็นช่วงลอกเลียนแบบและจาํนวนการผลิตมาก แฟชั่นก็จะลดความนิยมไปราคาจะอยู่
ในช่วงปกติ ร้านขายปลีกจะนาํสินคา้มาวางขายตามแผงหรือกระบะ 
 5.  ช่วงลูกคา้ปฏิเสธ (Rejection) 
  เป็นช่วงสุดทา้ยของแฟชัน่อยูใ่นระยะแฟชัน่ลา้สมยั ลูกคา้ปฏิเสธการซ้ือ ดงันั้นผูข้ายอาจ
ตอ้งใชก้ลยทุธ์การขาย ดว้ยการ ลด แลก แจก แถมมีแฟชัน่บางแบบท่ีอยูใ่นช่วงยอดขายขาลง (Decline) 
แต่รูปแบบแฟชัน่ลูกคา้ไม่ปฏิเสธ (Rejection) แฟชัน่เหล่านั้นยงัคงมีให้เห็นอยูต่ลอดเวลาไม่ลา้สมยั 
แฟชัน่แบบน้ีเรียกว่าแบบคลาสสิก(Classics style) เช่น สูท แจ๊คเกต ชุด และโปโลเช้ิต เป็นตน้
องคป์ระกอบท่ีทาํให้แฟชัน่เคล่ือนไหว แฟชัน่จะหมุนเวียนเปล่ียนไปตามสมยันิยม แฟชัน่จะไดค้วาม
นิยมจากผูบ้ริโภคมากนอ้ยนั้น จะข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบ (ศรีกาญจนา พลอาสา. 2546: 178) ดงัน้ี 
  5.1 การเปล่ียนตามฤดูกาล ผูบ้ริโภคตอ้งการแฟชั่นให้เปล่ียนไปตามวนั เวลา เน้ือผา้
ผวิสมัผสัของเส้ือผา้ท่ีจะเปล่ียนไปตามฤดูกาล อากาศร้อนเหมาะกบัเส้ือผา้บาง ๆ สีปานกลาง หนา้หนาว
เส้ือผา้ชนิดหนาสีเขม้ การเลือกใชเ้ส้นใยเหมาะกบัภูมิประเทศ วิถีชีวิตของคนในสังคม และเศรษฐกิจ 
การท่องเท่ียว วนัหยดุพกัผอ่นจะทาํใหอ้ตัราการเคล่ือนไหวของแฟชัน่เปล่ียนแปลงรวดเร็วข้ึน 
  5.2 องคป์ระกอบท่ีทาํให้พฒันาการดา้นแฟชัน่ล่าชา้ คือองคป์ระกอบท่ีกระตุน้ไม่ให้คน
รับแบบใหม่ๆ ให้คนในชุมชนรับแบบท่ีมีอยู่แลว้ ในขณะท่ีแบบใหม่มีแนวโน้มการใช้ต ํ่าลง ทาํให้
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ลกัษณะของแฟชัน่เปล่ียนแปลงไปอยา่งล่าชา้ เพราะศาสนา กฎหมาย ธรรมชาติของพ่อคา้ และการลด
อตัราการซ้ือของผูบ้ริโภค 
  5.3 ประเพณีทําให้ว ัฏจักรหยุดชะงัก ประเพณีต้องห้ามมีหลายประการอาจทําให้
ประชากรไม่สนใจเส้ือผา้แบบใหม่ ๆ หรือสนใจนอ้ย เช่นประเพณีให้ชายสวมกางเกงไปวดัได ้แต่สตรี
ไม่ควรสวม และชายกไ็ม่ควรสวมกระโปรง เป็นตน้ 
  5.4 ศาสนา เป็นส่ิงสาํคญัต่อขนบธรรมเนียนประเพณี และเป็นตวักาํหนดแบบของชุดท่ีใช้
ในการทาํพิธีต่าง ๆ ปัจจุบันศาสนามีอิทธิพลต่อแฟชั่นน้อย ดังจะเห็นได้จากเส้ือผา้ท่ีสวมเขา้ร่วม
พิธีกรรมต่าง ๆ กเ็ป็นแบบเส้ือผา้ทนัสมยัมากข้ึน 

 
5. ประวตัติลาดสวนจตุจกัร 
 วิกิพีเดีย สารานุกรม (2558) กล่าวถึงตลาดนดัจตุจกัรไวว้่ามีความเป็นมายาวนานกว่า 66ปี เร่ิม
ตั้งแต่ ปี พ.ศ. 2491ในสมยัจอมพล ป. พิบูลสงคราม เป็นนายกรัฐมนตรี มีนโนบาย จดัให้ตลาดแห่งน้ี
เกิดข้ึนในทุกจงัหวดัและกรุงเทพมหานครไดเ้ลือกสนามหลวงเป็นสถานท่ีจดัตลาดนดั 
 ในปีพ.ศ.2492 ไดย้า้ยมาจดัตลาดนัดท่ี พระราชอุทยานสราญรมยเ์ป็นระยะเวลา จึงยา้ยมา
ตั้งอยู่บริเวณสนามชัย ในวนัท่ี29ธันวาคม พ.ศ.2500 เป็นการชั่วคราว และยา้ยมาจดัตลาดนัดท่ี
สนามหลวงเช่นเดิมในวนัท่ี 5 ธนัวาคม พ.ศ.2501 
 ต่อมาในปี พ.ศ.2521 สมยั พล.อ. เกรียงศกัด์ิ ชมะนนัทน์ เป็นนายกรัฐมนตรีมีนโยบายให้ใช้
สนามหลวงเป็นท่ีพกัผอ่นหยอ่นใจของชาวกรุงเทพมหานครและขาวต่างจงัหวดัและใชส้นามหลวงเป็น
สถานท่ีจดังานสมโภชน์กรุงรัตนโกสินทร์ จึงประกาศไม่ให้ใชส้นามหลวงเป็นสถานท่ีจดัตลาดนดัอีก
ต่อไป พร้อมทั้งมอบใหน้ายเชาวว์ศัน์ สุดลาภา ผูว้่าราชการกรุงเทพมหานครเป็นผูค้วบคุมใหด้าํเนินการ
ไปตามนโยบาย ตลาดนดัจึงยา้ยมาจดับริเวณ พหลโยธินของการรถไฟแห่งประเทศไทย ต่อจากสวนจตุ
ตกัรดา้นทิศใต ้โดยใชง้บประมาณในการปรับปรุงพ้ืนท่ี ประมาณ42ลา้นบาทซ่ึงสามารถดาํเนินการได้
เม่ือวนัท่ี 2 มกราคม ฑ.ศ.2525 ในสมยัพลเรือเอกเทียม มกรานนท ์เป็นผูว้่าราชการกรุงเทพ ใชช่ื้อว่า 
“ตลาดนดัยา่นพหลโยธิน” 
 พ.ศ.2530 ในสมยัท่ีพลตีจาํลอง ศรีเมืองเป็นผูว้่าราชการกรุงเทพมหานคร ไดเ้ปล่ียนช่ือใหม่ 
ใหส้อดคลอ้งกบัสวนสาธารณะบริเวณใกลเ้คียงซ่ึงไดรั้บพระราชทาน นามว่า สวนจตุจกัรโดยเปล่ียนมา
เป็น.” ตลาดนดัจตุจกัร “ ภายใตก้ารดาํเนินงานของ พนัเอกวินยั สมพงษ ์ซ่ึงเป็นเลขานุการ ผูว้่าราชการ
กรุงเทพมหานครและผูอ้าํนวยการตลาดนดัไดพ้ฒันาดา้นกายภาพของตลาดนดั โดยทาํการก่อสร้างแผง
คา้ใหเ้ป็นอาคารก่ึงถาวร แทนเตน็ท ์และแบ่งกลุ่มแผงคา้ตามประเภทสินคา้เป็น 26 โครงการ 
 ต่อมาไดมี้การเวียนคืนพื้นท่ีเพ่ือสร้างรถไฟฟ้าใตดิ้นเม่ือมีการชดเชยพ้ืนท่ีทาํให้เกิดโครงการ
ข้ึนอีก 1 โครงการ รวมเป็น 27 โครงการ มีแผงลอยขนาด 2x2.5 เมตรทั้งส้ินประมาณ 8,827แผงคา้ มี
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สินคา้ให้เลือกหลากหลาย อาทิเช่น ผกัผลไม ้ตน้ไม ้สัตวส่ิ์งมีชีวิต อาหารสด อาหารปรุงแง อาหาร
สาํเร็จรูป เส้ือผา้ เคร่ืองประดบัและเบด็เตลด็ สามารถแจกแจงในแต่ละโครงการไดด้งัน้ี 
  โครงการ 1: ของเก่าและของสะสม ศิลปะ หนงัสือสินคา้หตัถกรรม 
 โครงการ 2: สินคา้หตัถกรรม 
 โครงการ 3: ตน้ไมแ้ละอุปกรณ์สวน เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่ง
บา้น อาหารและเคร่ืองด่ืม 
 โครงการ 4: ตน้ไมแ้ละอุปกรณ์สวน เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่งบา้น อาหารและเคร่ืองด่ืม 
 โครงการ 5: เส้ือผา้มือสองและสินคา้เบด็เตลด็ 
 โครงการ 6: เส้ือผา้มือสองและสินคา้เบด็เตลด็ 
 โครงการ 7: ศิลปะ 
 โครงการ 8: สินคา้หัตถกรรม สัตวเ์ล้ียงและอุปกรณ์สาํหรับสัตวเ์ล้ียง เฟอร์นิเจอร์และของ
ตกแต่งบา้น 
 โครงการ 9: สินคา้หตัถกรรม สตัวเ์ล้ียงและอุปกรณ์สาํหรับสตัวเ์ล้ียง 
 โครงการ 10: อาหารและเคร่ืองด่ืม สินคา้หตัถกรรม 
 โครงการ 11: สินคา้หตัถกรรม สตัวเ์ล้ียงและอุปกรณ์สาํหรับสตัวเ์ล้ียง 
 โครงการ 12: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
 โครงการ 13: สินคา้หัตถกรรม สัตวเ์ล้ียงและอุปกรณ์สาํหรับสัตวเ์ล้ียง เคร่ืองป้ันดินเผาและ
เซรามิค 
 โครงการ 14: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
 โครงการ 15: สินคา้หตัถกรรม เคร่ืองป้ันดินเผาและเซรามิค 
 โครงการ 16: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
 โครงการ 17: สินคา้หตัถกรรม เคร่ืองป้ันดินเผาและเซรามิค 
 โครงการ 18: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
 โครงการ 19: สินคา้หตัถกรรม เคร่ืองป้ันดินเผาและเซรามิค 
 โครงการ 20: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั สินคา้หตัถกรรม เคร่ืองป้ันดินเผาและเซรามิค 
 โครงการ 21: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
 โครงการ 22: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
 โครงการ 23: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
 โครงการ 24: สินคา้หตัถกรรม 
 โครงการ 25: สินคา้หตัถกรรม เคร่ืองป้ันดินเผาและเซรามิค ผา้ไหม 
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 โครงการ 26: อาหารและเคร่ืองด่ืม ของเก่าและของสะสม 
 โครงการ 27: เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั หนงัสือ อาหารและเคร่ืองด่ืม 
 

6. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 จากการศึกษาเอกสารงานวิจยัทีเก่ียวขอ้งกบั เร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ผูว้ิจยัสามารถกาํหนด
ประเดน็ได ้ดงัน้ี  
 สุชาติ ธนะสุนทร (2553) ไดท้าํทาํการศึกษาวิจยัเร่ือ “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แบรนดเ์นม” ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการวจิยั พบวา่ ผูต้อบส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงท่ีมีอายอุยูใ่นช่วง 20-29ปี มี
รายไดต่้อเดือน 10,000 – 15,000บาท เป็นพนกังานเอกชน 
 ความตั้งใจซ้ือและความพึงพอใจ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือทุกกลุ่มผูใ้ช ้ความไวว้างใจ มี
อิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้เฉพาะในกลุ่มผูใ้ช้ตราสินคา้ไทย การรับรู้ ความสามารถในการ
ควบคุมพฤติกรรมมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเฉพาะกลุ่มผูใ้ชต้ราสินคา้ของไทยและต่างชาติโดยท่ี
ความตั้งใจซ้ือนั้น ไดรั้บอิทธิพลมาจากความไวว้างใจและความพึงพอใจ ซ่ึงเป็นไปในแนวทางเด่ียวกนั
ในทุกกลุ่มผูใ้ช ้การคลอ้ยตามในกลุ่มบุคคลรอบขา้งและการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
มีอิทธิพลต่อการตั้งใจซ้ือเฉพาะในกลุ่มผูใ้ช้ตราสินคา้ของไทยและกลุ่มผูใ้ชต้ราสินคา้ต่างชาติ ส่วน
ทศันคติต่อพฤติกรรมนั้นมีอิทธิพลเฉพาะกลุ่มผูใ้ชต้ราสินคา้ต่างชาติ 
 ณัญช์คณัส ปานเสมศรี (2551) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง” ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์” จากขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่นาํเขา้จากต่างประเทศ พบว่า วยัรุ่นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มาสยามสแควร์ประมาณ 
8 คร้ังต่อเดือน ความถ่ีในการซ้ือประมาณ 3 คร้ังต่อ 3เดือน งบประมาณในการซ้ือโดยเฉล่ีย 2,148.83 
บาท ปริมาณในการซ้ือโดยเฉล่ียประมาณ 2 ช้ินต่อคร้ังประเภทท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ เส้ือยดื ตราสินคา้ท่ีซ้ือ
ส่วนใหญ่ในระยะเวลา 3 เดือน คือ Abercrombieสถานท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ ห้างสรรพสินคา้ เหตุผลท่ีซ้ือ 
คือ มีความเหมาะสมกบัตนเอง และช่วงเวลาท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ มีการจดัโปรโมชั่น และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นนาํเขา้จาก
ต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์อยู่ในระดบัมากส่วนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามส
แควร์อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 สิทธิ รักษ์วิชยั (2550)ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้
สาํเร็จรูปในตลาดนดัวนัหยดุ: กรณีศึกษาตลาดนิกรธานี จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการวิจยัพบว่า 1.ผูซ้ื้อ
เส้ือผา้เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21-30 ปี เป็นนักเรียน/นักศึกษามีรายไดต้ ํ่ากว่า 5,000 บาท ศึกษา
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ระดบัปริญญาตรีสถานภาพ โสด จาํนวนสมาชิก 3-5คน ส่วนมาชอบ มาซ้ือในวนัเสาร์ 1-2คร้ังต่อเดือน 
ช่วงเวลาท่ีซ้ือจะเป็นตอนเยน็ ชอบมากบัเพื่อนชอบซ้ือเส้ือผา้ท่ีมีเน้ือนุ่มสวมใส่สบายซ้ือ เพื่อให้กบั
ตวัเองงบประมาณในการซ้ือแต่งละคร้ัง 201-500 บาท ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือระดบัมาก
ไดแ้ก่ ปัจจยั ดา้นวฒันธรรม สังคมและจิตวิทยา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑปั์จจยัดา้นราคา จากการวิเคราะห์
พบวา่มีปัจจยัเพียง 4 ดา้น ท่ีส่งผล ต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปโดยเรียงลาํดบัความสาํคญัจากมาก
สุดดงัต่อไปน้ี ปัจจยัดา้นส่งเสริมทางการตลาด ดา้น ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาและช่องทางการจดัจาํหน่าย
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ตวัแปรพยากรณ์ชุดน้ี
ร่วมกบัพยากรณ์การตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูป ไดร้้อยละ 49 
 นริศรา วรรณศุภผล (2549) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัดา้นส่วนผสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
การซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปในหา้งสรรพสินคา้ในกรุงเทพมหานคร” พบวา่ตวัแปรอิสระท่ีใชใ้นการศึกษา คือ
ขอ้มูลประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา ลกัษณะงาน และ รายไดต่้อ
เดือน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคาด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ตวัแปรตามท่ีใช้ในการศึกษาคือพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
สาํเร็จรูปในห้างสรรพสินคา้ในกรุงเทพมหานคร การเลือกสถานท่ีในการซ้ือช่วงเวลาท่ีซ้ือ โอกาสใน
การซ้ือ ประเภทของเส้ือผา้ ผลการศึกษาพบว่า 1. การเลือกสถานท่ีในการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กบั อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา ลกัษณะงาน รายไดต่้อเดือน ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด 2. ช่วงเวลาในการซ้ือ มีความสัมพนัธ์กบั อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา ลกัษณะงาน รายได้ต่อเดือน ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจาํหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด 3. ความถ่ีในการซ้ือ มีความสมัพนัธ์ กบั สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา ลกัษณะงาน รายได้
ต่อเดือน ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 4. โอกาสในการซ้ือ มี
ความสัมพนัธ์กบั กบั อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา ลกัษณะ งาน รายไดต่้อเดือน ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5. ประเภทการของเส้ือผา้ มีความสัมพนัธ์กบั 
กับ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา ลกัษณะงาน รายได้ต่อเดือน ราคาและ ช่องทางการจัด
จาํหน่าย 
 วรรณา วงศรั์ตนโชติ (2546) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “การศึกษา ความสัมพนัธ์ของส่วน ประสม
ทางการตลาดกับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปในดิสเคาวน์สโตร์ของสตรีวัยทาํงานในเขต 
กรุงเทพมหานคร” พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือเส้ือผา้สตรีสตรีสําเร็จรูปท่ีเทสโก้โลตสัเป็นประจาํ 
ผูบ้ริโภคใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังไม่เกิน 300 บาท ประเภทของเส้ือผา้ท่ีซ้ือไดแ้ก่ เส้ือยดื กางเกงขาสั้น ความถ่ี
ในการซ้ือ 4-11 คร้ังต่อเดือน ระดบัการศึกษาต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปในดิสเคาน์สโตร์
ไม่แตกต่างกนั และผูมี้อาย ุ36 ปี ข้ึนไปจะมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือเส้ือผา้ สาํเร็จรูปสูง รายได ้ของบุคคลจะ
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ส่งผลกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขา ตดัสินใจซ้ือโอกาสในการซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปส่วนใหญ่ซ้ือเม่ือ
ลด ราคา 
 สุกัญญา วงษ์บัณฑิต (2546) ได้ทําการวิจัยเร่ือง “ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนผสมทาง
การตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ของวยัรุ่นในสยามสแควร์” จากผลการวิจยัพบว่าวยัรุ่นท่ีซ้ือเส้ือผา้
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี / ปวส. มีรายไดต่้อเดือน2,500 – 5,000 
บาท จะมาซ้ือเส้ือผา้ 1 คร้ังโดยเฉล่ีย 1 เดือน ไม่มีกาํหนดวนัท่ีแน่นอนในการมาซ้ือเส้ือผา้ช่วงเวลาท่ี
นิยมคือ 15.01น. – 18.00 น. และประเภทเส้ือผา้ท่ีนิยมซ้ือคือ เส้ือยืด โดยจาํนวนซ้ือเฉล่ียคือ 2 ช้ิน มี
ระดับราคาต่อช้ินอยู่ท่ี 251 – 500 บาท จาํนวนเงินในการซ้ือเส้ือผา้แต่ละคร้ังอยู่ท่ี 501 – 1,000 บาท 
สาํหรับสาเหตุในการมาซ้ือคือ ใส่ไปเท่ียว และประเภทร้านท่ีนิยมมาซ้ือเส้ือผา้ในสยามสแควร์ คือ ร้าน
ท่ีมียีห่อ้ร้านเป็นของทางร้านเอง 
 ยภุาพร ประจะเนย ์(2543) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ความคิดเห็นดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
เส้ือผา้สาํเร็จรูป” จากผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคผลิตภณัฑเ์ส้ือผา้สาํเร็จรูปส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ
ระหว่าง 36-45 ปี มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบัมธัยมปลายหรือ ปวช. รายไดอ้ยูร่ะหว่าง 5,000 – 9,000 
บาท และมีอาชีพทาํงานในบริษทัเอกชน นิยมเลือกช้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูป 1-2 ช้ินต่อเดือน โดยตดัสินใจซ้ือ
เพราะวา่รูปแบบมากท่ีสุด รองลงมาเป็นความทนทานของเส้ือผา้ ส่วนมาก ซ้ือเส้ือผา้ในหา้งสรรพสินคา้
ทัว่ไป และผูท่ี้เป็นเหตุจูงใจในการซ้ือมากท่ีสุดคือนางแบบท่ีถ่ายนิตยสารโดยพิจารณาดา้นของเส้ือผา้
คือความปราณีตในการตดัเยบ็ ปัจจยัการเลือกซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูป 3 อนัดบัแรกคือ บรรยากาศในร้านจดั
ตกแต่งใหเ้ป็นจุดสนใจแลดูสะอาด คุณภาพของวตัถุดิบท่ีนาํมาผลิต และการคมนาคมท่ีสะดวก 
 สุเนตร สุธาภุชกุล (2539) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลกระทบต่อการซ้ือเส้ือผา้เคร่ืองแต่ง
กายวยัรุ่น ศึกษากรณี นิสิตจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั ปีการศึกษา 2538” พบว่า วยัรุ่นหญิงมีการซ้ือเส้ือผา้
เคร่ืองแต่งกายท่ีผลิตจากต่างประเทศมากกว่าวยัรุ่นชาย โดยวยัรุ่นท่ีมีระดบัการศึกษาสูงซ้ือเส้ือผา้เคร่ือง
แต่งกายมากกว่าวยัรุ่นท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีตํ่ากว่า วยัรุ่นท่ีบิดามารดาประกอบอาชีพท่ีใชค้วามคิดจะซ้ือ
เส้ือผา้เคร่ืองแต่งกายมากกวา่วยัรุ่นท่ีอยูใ่นครอบครัวท่ีมีรายไดต้ ํ่ากวา่วยัรุ่นท่ีมีรายไดต้ ํ่ากว่าจะซ้ือเส้ือผา้
เคร่ืองแต่งกายท่ีผลิตภายในประเทศ การดูโทรทศัน์จะมีภาพของ ดารา นกัร้อง หรือบุคคลต่างๆ ท่ีเป็น
ผูน้าํแฟชัน่การแต่งกาย ทาํให้เกิดความนิยม ทาํให้วยัรุ่น อยากมี อยากใส่ จึงตอ้งพยายามซ้ือหามาใช ้
เช่นเดียวกบันิตยาสาร/วารสาร ท่ีทาํให้วยัรุ่นตอ้งการเลียนแบบจึงทาํให้เกิดความตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ท่ี
ผลิตจากต่างประเทศ 
 บุญนาค ภทัรพงศม์ณี (2537) ไดท้าํการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูปของวยัรุ่น
ตอนปลายในกรุงเทพมหานคร” พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเป็นนิสิต/นกัศึกษา ชั้นปีท่ี 1 ในมหาลยัปิด
ของรัฐ ส่วนใหญ่ใชเ้พื่อนเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีสาํคญัในการวางแผนการซ้ือเป็นคร้ังคราว โดยจะชวนเพ่ือน
ไปซ้ือเส้ือผา้และขอคาํแนะนาํเก่ียวกบัการเลือกซ้ือ นิยมไปซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้ การเลือกแบบของ



  49 

เส้ือผา้นั้นจะเลือกแบบตามความชอบและรสนิยมของตนเอง ซ่ึงจะพิจารณาตามความเหมาะสมกบั
รูปร่างการตดัสินใจซ้ือจะเปรียบเทียบราคาก่อนและชอบใหมี้การบริการลองเส้ือ 
  

สรุปแนวคดิและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดน้าํแนวคิดและทฤษฎีตลอดจนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีสามารถนาํมา
ประยกุตใ์ชใ้นการกาํหนดกรอบแนวความคิดในการวิจยัได ้ดงัน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 
41-42) อธิบายว่าลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาด
ครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา เพราะสามารถช่วยในการกาํหนดตลาด
เป้าหมายได ้
 2.  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ ศิริวรรณ เสรรีรัตน์ และคณะ 
(2538: 124) กล่าวว่าเป็นพฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซ้ือ การใช ้การประเมินผลของสินคา้
หรือบริการ ซ่ึงคาดวา่จะสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะเร่ืองของพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการของผูบ้ริโภค เช่น ซ้ือ/ใชอ้ะไรเพราะเหตุใด ซ้ือ/ใชใ้นโอกาสใดหรือท่ีไหน ซ้ือ/
ใชอ้ยา่งไร และซ้ือ/ใชบ่้อยเพียงใด ความรู้ดงักล่าวสามารถนาํไปแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
ใหมี้ประสิทธิผลและส่งผลใหป้ระสบความสาํเร็จในการวางแผนเชิงกลยทุธ์ทางการตลาดมากข้ึน 
 3.  แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาดบริการของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ (2546: 434-436) ไดส้รุปเก่ียวกบัแนวความคิด ซ่ึงประกอบไปดว้ย ผลิตภณัฑ ์ (Product) ราคา 
(Price) สถานท่ี (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และนอกจากนั้นยงัตอ้งอาศยัเคร่ืองมืออ่ืนๆ 
เพิ่มเติม ประกอบดว้ย บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employees) การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and presentation) กระบวนการ (Process) เพ่ือส่งมอบคุณภาพในการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดร้วดเร็วและสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้  
 
 



บทที ่3 
วธีิดาํเนินการวจิัย 

 
 ในการวิจัยน้ี  มีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจักร โดยผู ้วิจัยได้กําหนด
วิธีดาํเนินการวิจยั ดงัน้ี 
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 
 2.  การเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 3.  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
 4.  วิธีการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 5.  การจดัทาํและวิเคราะห์ขอ้มูล 
 6.  การกาํหนดสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
 

1. กาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรทีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป ท่ีซ้ือเส้ือผา้ในตลาดนดั
สวนจตุจกัรเน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีสามารถตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ดว้ยตวัเองซ่ึงไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน 
  
 กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุั้งแต่ 15 ปีข้ึนไป ท่ีซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัรซ่ึงไม่สามารถกาํหนดหรือ ทราบจาํนวนของประชากรท่ีแน่นอนไดผู้ว้จิยัจึงกาํหนด
กลุ่มตวัอยา่ง โดยอาศยัสูตรในการคาํนวณกลุ่มตวัอยา่งของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2549:175) ดงัน้ี 
 

   
2

2

Z (pq)
n =

e
 

 
 โดย  n = ขนาดตวัอยา่ง 
    Z = ค่ามาตรฐานซ่ึงข้ึนอยูก่บัระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 
     P = ค่าความน่าจะเป็นของประชากรท่ีศึกษาคือ 50% 
     q = 1-p 
     e = ความคลาดเคล่ือนของตวัอยา่งท่ียอมรับไดคื้อ 5% 
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 ในการทาํวิจยัคร้ังน้ีใชร้ะดบัความน่าเช่ือถือท่ี 95% ความน่าจะเป็นของประชากรท่ีจะศึกษา 
50% และมีความคลาดเคล่ือนท่ี5%คาํนวณขนาดตวัอยา่งไดด้งัน้ี 
 

n  = 
(1.96) 2 (50*50)    

52    
n  = 384.16    

 
 จากการคาํนวณไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งประมาณ 385 ตวัอยา่ง เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์ จึง
มีการเพิ่มกลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 4 ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการคาํนวณ ดงันั้นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั
ในคร้ังน้ีจึงมีจาํนวนทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง 
 
 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
 ขั้นตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เจาะจงไปท่ีสวนจตุจกัร 
โดยเลือกพื้นท่ี 7 โครงการท่ีขายเส้ือผา้แฟชัน่เป็นหลกั คือโครงการท่ี 12 14 16 18 21 22 และ23 (วิกิ     
พีเดีย สารานุกรม. 2558: ออนไลน์) 
 ขั้นตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience sampling) ผูว้ิจยัจะทาํการเก็บ
ขอ้มูล โดยเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีซ้ือหรือเคยซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร โดยสอบถามกลุ่ม
ตวัอยา่งก่อนใหต้อบแบบสอบถาม จนครบจาํนวนท่ีตอ้งการ 
 

2. การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีใชใ้นการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากทฤษฎีต่างๆและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและนาํมาประยุกต์เป็นลกัษณะเฉพาะและขอ้
คาํถามในแบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 6 ขอ้
ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้โดยลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ย
คาํถามปลายปิด (Close ended Question) จาํนวน 1 ขอ้) แบบท่ีมีให้เลือก 2 คาํตอบ (Dichotomous 
Choice Questions) และคาํถามท่ีหลายคาํตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Questions) จาํนวน 5 ขอ้ โดย
ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลดงัน้ี 
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  1.1  เพศ ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามท่ีมีคาํตอบใหเ้ลือก 2 คาํตอบ และ
การใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลเป็นนามบญัญติั (Nominal Scale) ไดแ้ก่  
   1.1.1 เพศชาย 
   1.1.2 เพศหญิง 
  1.2  อาย ุระดบัการวดัขอ้มูล ประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) จาํนวนชั้นลกัษณะคาํถาม
ท่ีมีหลายคาํตอบให้เลือก (Multichotomous question) โดยการกาํหนดช่วงอาย ุ (มหาวิทยาลยัสุโขทยั  
ธรรมาธิราช. 2542: 110) 
 

ความกวา้งอนัตรภาคชั้น  = 
ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด 

จาํนวนชั้น 
 
   ขอ้มูลกลุ่มผูบ้ริโภค ท่ีซ้ือสินคา้ตลาดนดัสวนจตุจกัร อา้งอิงจาก คอตตอน ยเูอสเอ เผย
ผลสาํรวจวิจยัตลาด 2012 COTTON USA Global Lifestyle Monitor ซ่ึงเป็นการสาํรวจเก่ียวกบั
พฤติกรรมจบัจ่ายใชส้อยของผูบ้ริโภคใน 9 ประเทศ อนัไดแ้ก่ บราซิล จีน โคลอมเบีย เยอรมนี อิตาลี 
ญ่ีปุ่น สหราชอาณาจกัร ตุรกี รวมถึงประเทศไทย ในงาน “A Cottonista Trip: Discover The COTTON 
USA Experience” พบว่า ผูบ้ริโภคคนไทยร้อยละ 90 ยงัคงนิยมซ้ือเส้ือผา้ตามตลาดนดั อยูช่่วงอายุ
ระหว่าง 15 – 54 ปี (ไทยรัฐ. 2555: ออนไลน์) ดงันั้น การวิจยัคร้ังน้ีจึงไดใ้ชช่้วงอายดุงักล่าว เป็นเกณฑ์
ในการกาํหนดช่วงอายดุงักล่าวเป็นเกณฑ ์โดยแบ่งช่วงอายอุอกเป็น 4 ช่วง ดงัน้ี 
 

ช่วงอาย ุ = 
54 – 15  

4  
  = 9.75 หรือเท่ากบั 10  

 
   แสดงการแบ่งช่วงอายท่ีุใชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
    1.2.1 15 - 24 ปี 
   1.2.2 25 - 34 ปี 
   1.2.3 35 - 44 ปี 
   1.2.4 45 ปีข้ึนไป 
 
  1.3  สถานภาพ เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question) โดยใชร้ะดบัการ
วดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 
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    1.3.1  โสด 
   1.3.2  สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
   1.3.3  หยา่ / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
 
  1.4  ระดบัการศึกษา เป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Close ended Question) ใชร้ะดบั
การวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี  
   1.4.1  ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
   1.4.2  ปริญญาตรี 
   1.4.3  สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
  1.5  อาชีพ ลักษณะของแบบสอบถามประกอบด้วยคาํถามท่ีมีหลายคาํตอบให้เลือก 
(Multiple Choice Questions) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) 
   1.5.1  นกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต 
   1.5.2  พนกังานบริษทัเอกชน/รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ 
   1.5.3  ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ 
    1.5.4  อ่ืนๆโปรดระบุ.................................... 
 
  1.6  รายไดส่้วนบุคคลต่อเดือน ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามท่ีมีหลาย
คาํตอบใหเ้ลือก (Multiple Choice Questions) ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) 
โดยมติคณะรัฐมนตรี เม่ือวนัท่ี 31 มกราคม 2555 กาํหนดรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนจากขอ้มูลฐานเงินเดือน
ขั้นตํ่าปริญญาตรี 15,000 บาทต่อ เดือน โดยผูว้ิจยัไดแ้บ่งออกเป็น 6 ช่วง ดงัน้ี 
    1.6.1 นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 
   1.6.2 15,000 - 24,999 บาท 
   1.6.3 25.000 - 34,999 บาท 
   1.6.4 35,000 - 44,999 บาท 
   1.6.5 45,000 - 54,999 บาท 
   1.6.6 55,000 บาท ข้ึนไป 
 
 ส่วนที ่2 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัดสวนจตุจักร 
 โดยแบ่งเป็นดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
กระบวนการ บุคลากร และลกัษณะทางกายภาพ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบปลายปิดสามารถ
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แบ่งได ้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนกังาน 
กระบวนการใหบ้ริการ และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ลกัษณะเป็นแบบ Likert scale จาํนวน 33 ขอ้ โดย
ลกัษณะของแบบสอบถามประกอบดว้ยคาํถามท่ีใช ้ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval 
scale) มี 5 ระดบั คือ  
  5  หมายถึง  เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
  4 หมายถึง เห็นดว้ย 
  3 หมายถึง ไม่แน่ใจ  
  2 หมายถึง ไม่เห็นดว้ย 
  1 หมายถึง ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 เกณฑก์ารประเมินผล โดยใชเ้กณฑป์ระเมินผลจากสูตรต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน;์ และคณะ. 
2549: 129) โดยใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) 
 

ความกวา้งอนัตรภาคชั้น  = 
ค่าสูงสุด – ค่าตํ่าสุด 
จาํนวนอนัตรภาคชั้น 

= 
5 – 1  

5  
= 0.80  

  
 โดยเกณฑค์วามหมายของระดบัคะแนนได ้ดงัน้ี 
 ระดบัคะแนนเฉล่ีย  แปลผล 
 4.21 – 5.00  หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง  
       การตลาดบริการของเส้ือผา้แฟชัน่ในระดบัดีมาก  
 3.41 – 4.20  หมายถึง ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง  
       การตลาดบริการของเส้ือผา้แฟชัน่ในระดบัดี 
 2.61 – 3.40  หมายถึง  ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง  
       การตลาดบริการของเส้ือผา้แฟชัน่ในระดบัปานกลาง 
 1.81 – 2.60  หมายถึง   ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง  
        การตลาดบริการของเส้ือผา้แฟชัน่ในระดบันอ้ย 
 1.00 – 1.80  หมายถึง  มีผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง  
       การตลาดบริการของเส้ือผา้แฟชัน่ในระดบันอ้ยมาก 
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 ส่วนที3่ แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัดสวนจตุจักร  
 ลกัษณะคาํถามเป็นคาํถามปลายปิดชนิดมีหลายคาํตอบใหเ้ลือก(Multiple Choice Questions) 
จาํนวน 4 ขอ้ และคาํถามปลายเปิด (Open - ended Question) จาํนวน 2 ขอ้ 
 คาํถามขอ้ท่ี 1 การเลือกซ้ือสินคา้ เป็นระดบัวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 คาํถามขอ้ท่ี 2 ช่วงเวลาการซ้ือ เป็นระดบัวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 คาํถามขอ้ท่ี 3 โอกาสในการซ้ือเป็นระดบัวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 คาํถามขอ้ท่ี 4 สถานท่ีซ้ือ เป็นระดบัวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 คาํถามขอ้ท่ี 5 ผูมี้อิทธิในการซ้ือ เป็นระดบัวดัขอ้มูลแบบนามบญัญติั (Nominal Scale) 
 คาํถามขอ้ท่ี 6 ความถ่ีในการซ้ือ เป็นระดบัวดัขอ้มูลระดบัอตัราส่วน (Ratio Scale) 
 คาํถามขอ้ท่ี 7 มูลค่าในการซ้ือต่อคร้ัง เป็นระดบัวดัขอ้มูลอตัราส่วน (Ratio Scale) 
 

3. ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในงานวจิยั 
 ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการสร้างเคร่ืองมือตามลาํดบัดงัน้ี 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆจากเอกสารทางวิชาการ ตาํรา และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง กบัตวัแปรจะศึกษาเพื่อกาํหนดขอบเขตและเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. นาํขอ้มูลท่ีไดม้าสร้าง แบบสอบถามซ่ึงมีทั้งหมด 3 ส่วน ไดแ้ก่ 
  ส่วนท่ี 1 ปัจจยัดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ 
  ส่วนท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
  ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 
 3.  นาํแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนใหอ้าจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้งและเสนอแนะ
เพิ่มเติม 
 4.  นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้ไปให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรงทางดา้นเน้ือหา 
(Content Validity) และความถูกตอ้ง ขอคาํแนะนาํเพิ่มเติม หลงัจากนั้นนาํไปปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา
สารนิพนธ์อีกคร้ังเพื่อตรวจสอบความถูกตอ้ง 
 5.  นาํแบบสอบถามท่ีแกไ้ขเรียบร้อยไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่าง
จาํนวน 30 ราย แลว้นาํมาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชว้ิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (α – 
Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์. 2528: 125-126) ผลลพัธ์ของค่าอลัฟ่าท่ีไดจ้ะ
แสดงถึงระดบัของความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหวา่ง 0 ≤ α ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 แสดง
ว่ามีความเช่ือมัน่สูงและผูว้ิจยักาํหนดค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าท่ีระดบั 0.7 ข้ึนไป ถือว่าแบบสอบถามมี
ความเช่ือมัน่และไดคุ้ณภาพ ดงัน้ี 
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  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
  ดา้นผลิตภณัฑ ์  0.876 
  ดา้นราคา     0.881 
  ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย  0.886 
  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  0.903 
  ดา้นกระบวนการ   0.870 
  ดา้นพนกังาน   0.872 
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.876 
 6.  นาํแบบสอบถามไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง 
 

4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 แหล่งขอ้มูล (Source of Data) การวิจยัเร่ืองน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณนา (Descriptive Research) 
และการวิจยัเชิงสาํรวจ (Exploratory Research) โดยมุ่งศึกษาปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ซ่ึงแหล่งขอ้มูลมีดงัน้ี 
 1.  แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวม
และทาํการศึกษาไวท้ั้งหน่วยงานของรัฐและหน่วยงานเอกชน ดงัน้ี 
  1.1  ศึกษาตาํรา เอกสาร บทความ ทฤษฏี หลกัการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
  1.2  หนงัสือทางวิชาการ วิทยานิพนธ์ และรายงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
  1.3  ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
 2.  แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
  2.1  ขอจดหมายจากบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ เพื่อขอความร่วมมือ
ในการตอบแบบสอบถาม 
  2.2  ดาํเนินการเกบ็ขอ้มูลแบบสอบถาม 
 

5. การจดักระทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 
  การจัดกระทาํข้อมูล 
 เม่ือไดรั้บแบบสอบถามคืน ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดม้าดาํเนินการดงัน้ี 
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้ิจยัตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและแยก
แบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก 
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 2.  การลงรหสั (Coding) นาํแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้ มาลงรหสัตามท่ีกาํหนดไว้
สาํหรับประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์  
 3.  การประมวลข้อมูลท่ีลงรหัสแล้ว ได้นํามาบันทึกโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อการ
ประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสถิติสาํเร็จรูปเพื่อการวิจยัทางสังคมศาสตร์ (Statistic Package for 
social Sciences หรือ SPSS) 
 
 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 1.  การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูล 
ข้อมูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ จาก
แบบสอบถามส่วนท่ี 1 นาํมาแจกแจงความถ่ี (Frequency) และแสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage) 
วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด จากแบบสอบถามส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 ใชใ้นการหาค่าเฉล่ีย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 2.  การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อ
ทดสอบสมมุติฐาน 
  สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 เพื่อศึกษาลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัประกอบดว้ย 
เพศ มีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนัโดยใชส้ถิติ t-test independent 
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ท่ีเป็นอิสระต่อกันเพ่ือใช้ทดสอบ
สมมุติฐาน  เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของผูบ้ริโภค โดยจาํแนกตามลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ รายไดต่้อเดือน ระดบัทางการศึกษา และอาชีพ 
แตกต่างกนั ใชส้ถิติดงัน้ี 
  สมมุติฐานขอ้ท่ี 1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ แตกต่างกนั มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัรแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติ Independent t-test Sample ทดสอบความแตกต่างระหว่าง 2 กลุ่ม 
ชายและหญิง ซ่ึงเพศเป็นขอ้มูลนามบญัญติั (Nominal scale) และพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัร เป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน (Ratio scale) 
  สมมุติฐานขอ้ท่ี 1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัรแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of Variance 
หรือ One-way ANOVA) ซ่ึงอายเุป็นขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) และพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน (Ratio scale) 
  สมมุติฐานขอ้ท่ี 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of 
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Variance หรือ One-way ANOVA) ซ่ึงสถานภาพเป็นขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) และ
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน (Ratio scale) 
  สมมุติฐานขอ้ท่ี 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั โดยใชส้ถิติความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way Analysis of 
Variance หรือ One-way ANOVA) ซ่ึงระดบัการศึกษาเป็นขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) และ
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน (Ratio scale) 
  สมมุติฐานขอ้ท่ี 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัรแตกต่างกนั ซ่ึงอาชีพเป็นขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) และพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน (Ratio scale) 
  สมมุติฐานขอ้ท่ี 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั ซ่ึงรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal 
scale) และพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน (Ratio scale) 
  สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรโดยใชส้ถิติประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อใชท้ดสอบสมมุติฐาน โดยใชส้ถิติสหสัมพนัธ์แบบเพียร์
สัน (Pearson Product Moment Correlation coefficient) เน่ืองจากขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด
บริการเป็นขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval scale) และพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร เป็นขอ้มูลระดบัอตัราส่วน (Ratio scale) 
 

6. สถติทิีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 1. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยใชส้ถิติพื้นฐาน 
ไดแ้ก่  
  1.1  ค่าร้อยละ (Percentage) ใชว้ิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไป (อภินนัท ์จนัตะนี.  2538: 75)  
 

    f
P = ×100

n
 

 

   เม่ือ  P แทน ค่าร้อยละ 
    f แทน ความถ่ีท่ีตอ้งการแปลงใหเ้ป็นค่าร้อยละ 
    n แทน จาํนวนความถ่ีทั้งหมด 
 
    ค่าร้อยละจะแสดงความหมายของค่าและสามารถนาํค่าท่ีไดไ้ปเปรียบเทียบได ้
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  1.2  ค่าเฉล่ีย (Mean) หรือเรียกวา่ค่ากลางเลขคณิต ค่าเฉล่ีย ค่ามชัฌิมเลขคณิตใชส้ญัลกัษณ์ 
X    (ชูศรี วงศรั์ตนะ.  2546: 41) 
 

    
x

X =
n


 

     
   เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
     X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดของกลุ่ม 
     n   แทน จาํนวนของคะแนนในกลุ่ม 
   
  1.3  ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 38) 

    
2 2n X - ( X)

S.D. =
n(n -1)

   

 
   เม่ือ  S.D. แทน ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
    n - 1 แทน จาํนวนตวัแปรอิสระ 
    X2 แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัอยา่งท่ียกกาํลงัสอง 
     (X)2 แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกาํลงัสอง 
 
 6.2. การหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใชห้าค่าสมัประสิทธ์ิ
อลัฟ่า(α – Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) (กลัยา วานิชยปั์ญญา. 2546: 49) 
 

    kCovariance / Variance
Cronbach's α =

1+ (k -1)Covariance / Variance
 

 
   เม่ือ α  แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
      แทน จาํนวนคาํถาม 
    แทน ค่าเฉล่ียความแปรปรวนระหวา่งคาํถามต่างๆ 
    แทน ค่าเฉล่ียของค่าความแปรปรวนของคาํถาม  
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 3. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ประกอบดว้ย 
  3.1  สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่าค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม
ท่ีเป็นอิสระต่อกนัt-test Independent (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 2542: 360)    
   สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 เพ่ือศึกษาลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย เพศ ท่ี
แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั โดยมีสูตร ดงัน้ี 
การทดสอบค่า t-test หากค่าความแปรปรวนของขอ้มูลเท่ากนัทุกกลุ่ม ให้ทดสอบความแตกต่างดว้ย 
Equal Variances assumed และถา้ค่าความแปรปรวนของขอ้มูลไม่เท่ากนัทุกกลุ่มให้ทดสอบความ
แตกต่างดว้ย Equal Variances not assumed โดยจะทาํการทดสอบค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มก่อนโดย
ใช ้Levene test 
   กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มเท่ากนั  
 

    1 2

2
p

1 2

X - X
t =

1 1
S +

n n

 
 
 

 

 
    1 2df = n + n - 2  

 
   เม่ือ  t   แทน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
    1X  แทน ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 
    2X  แทน ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี 2  
    2

pS   แทน ค่าความแปรปรวน 
    1 2n , n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
    df  แทน องศาความเป็นอิสระ 
 
   กรณีท่ีความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุ่มไม่เท่ากนั  
 

    
1 2

2 2
1 2

1 2

X - X
t =

S S
+

n n

 
 
 
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2 2
1 2

1 2
2 22 2

1 2

1 2

1 2

df =

1 1

S S

n n

S S

n n

n n

 
 

 
   
   
   
 

 

 
   เม่ือ  t   แทน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
    1X  แทน ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 
    2X  แทน ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี 2  
    2

1S   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 
    2

2S   แทน ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
    1 2n , n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 และขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 
    df  แทน องศาความเป็นอิสระ 
 
  3.2  วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 2542: 393) เพื่อทดสอบสมมุติฐานขอ้
ท่ี 1 ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่าง
กนั  
 
ตาราง 4 ตารางวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA)  

 
 ท่ีมา: กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  (2550).  สถิติสาํหรับงานวิจัย.  หนา้ 113. 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F 

ระหวา่งประชากร k - 1  
  

ภายในประชากร n - k 
  

 

รวม n - 1 
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   ใชค่้า  F-test  กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
 

     
 
   เม่ือ  k  แทน จาํนวนประชากรท่ีนาํมาทดสอบสมมุติฐาน 
    n   แทน จาํนวนตวัอยา่งทั้งส้ินท่ีเลือกมาจากประชากรทุกประชากร 
      แทน จาํนวนตวัอยา่งท่ีเลือกมาจากประชากรท่ี i 
     แทน ค่าสงัเกตซ่ึงไดจ้ากตวัอยา่งท่ี j ท่ีเลือกมาจากประชากรท่ี i 
      แทน ผลรวมของค่าสงัเกตจากตวัอยา่งท่ีเลือกมาจากประชากรท่ี i 
      แทน ผลรวมของค่าสงัเกตจากตวัอยา่งท่ีเลือกมาจากประชากรทุก 
       ประชากร 
    SS(B) แทน ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งประชากร (Between Sum of Square) 
    k – 1 แทน องศาแห่งความเป็นอิสระระหวา่งประชากร (Between Degree  
       of Freedom) 
    SS(W) แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในประชากร(Within Sum of Square) 
    n – k แทน องศาแห่งความเป็นอิสระของภายในประชากร (Within Degree  
       of Freedom) 
    MS(B) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square  
       Between Groups) 
    MS(W) แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square  
       Within Groups) 
    F   แทน ค่าสถิติท่ีจะใชเ้ปรียบเทียบกบัค่าวิกฤติจากการแจกแจงแบบ F  
       เพื่อทราบนยัสาํคญั 
 

   กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ จะทาํการตรวจสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ ท่ีระดบันัยสาํคญั .05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Least Significant 
Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 333) 
 

   LSD =  

   โดยท่ี    
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   เม่ือ LSD แทน ค่าผลต่างนยัสาํคญัท่ีคาํนวณไดส้าํหรับกลุ่มตวัอยา่งกลุ่มท่ี i และ j 
    MSE แทน  ค่า Mean Square Error จากตารางวิเคราะห์ความแปรปรวน 
    k  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชท้ดสอบ 
    n  แทน จาํนวนขอ้มูลตวัอยา่งทั้งหมด 
      α  แทน ค่าความเช่ือมัน่ 
 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ตอ้งทาํการทดสอบ เป็น
รายคู่ต่อไป เพื่อดูวา่มีคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี Dunnett T3 (Keppel. 1982: 153 - 155) มีสูตรดงัน้ี 
    

      =   

        
   เม่ือ  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Dunnett test 
     แทน ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test 
     แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
      แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
  3.3  สถิติสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพยีร์สนั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 
ใชห้าความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลชุดเพื่อใชท้ดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 (มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 
2542: 13) ดงัน้ี 
 

     
 

   เม่ือ   แทน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
     แทน ผลรวมของคะแนน X 
     แทน ผลรวมของคะแนน Y 
     แทน ผลรวมคะแนนชุด X แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     แทน ผลรวมของผลคูณระหวา่ง X และ Y ทุกคู่ 
    n  แทน จาํนวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง  
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 โดยค่าท่ีสมัประสิทธ์ิสมัพนัธ์จะมีค่าระหวา่ง -1 ถึง 1 โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี (กลัยา วานิชย์
ปัญญา.2545: 280) 
 1.  ค่า r เป็นลบ แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม คือ ถา้ X เพิ่ม Y ลด 
แต่ถา้ X ลด Y เพิ่ม 
 2.  ค่า r เป็นบวก แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ ถา้ X เพิ่ม Y เพิ่ม 
แต่ถา้ X ลด Y ลด 
 3.  ค่า r มีค่าเขา้ใกล ้1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั และมี
ความสมัพนัธ์มาก 
 4.  ค่า r เขา้ใกล ้– 1 หมายถึง X และ Y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มและมี
ความสมัพนัธ์กนัมาก 
 5.  ถา้ r เท่ากบั 0 แสงดวา่ X และ Y ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
 6.  ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้0 แสดงวา่ X และ Y มีความสมัพนัธ์กนันอ้ย และมีค่าระดบัความสมัพนัธ์
ของสหสมัพนัธ์ (Salkind.  2000: 208)  ดงัน้ี 
 
 ค่าระดบัความสมัพนัธ์ ระดบัความสมัพนัธ์ 
 0.81 – 1.00   สูงมาก 
 0.61 – 0.80   ค่อนขา้งสูง     
 0.41 – 0.60   ปานกลาง 
 0.21 – 0.40   ค่อนขา้งตํ่า 
 0.01 – 0.20   ตํ่ามาก 
 
 



บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 จากการศึกษาเร่ือง “ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร” โดยการวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมายของผลการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์และแปลผลข้อมูล 
 P  แทน ค่าร้อยละ หรือ เปอร์เซนต ์
 f  แทน ค่าความถ่ีของคะแนน 
 n  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 X   แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย 
 S.D. แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)   
 SS  แทน  ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS แทน ค่าเฉล่ียผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
  df  แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of Squares) 
  t  แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา t-Distribution 
  F-Ratio แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา f-Distribution 
  Sig.2 tailed แทน ความน่าจะเป็นสาํหรับบอกนยัสาํคญัทางสถิติ 
  LSD แทน Least Significant Difference 
  0H   แทน สมมติฐานหลกั (Null hypothesis) 
  1H  แทน สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
  *  แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  **  แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดเ้สนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยั โดยแบ่งการนาํเสนอ
ออกเป็น 4 ส่วน ตามลาํดบัดงัน้ี 
 ส่วนที ่1  การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
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 ส่วนที ่2  การวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดบริการของเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั 
สวนจตุจกัร  
  ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร  ส่วนที ่4 
การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัร แตกต่างกนั 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
 ส่วนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 เป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตาม เพศ 
อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยนาํเสนอในรูปแบบของ
ความถ่ีและร้อยละ ดงัน้ี 
 
ตาราง 5 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
ชาย 103 25.75 
หญิง 297 74.25 

รวม 400 100.00 

  
 ผลจากตาราง 5 พบว่าจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีเพศหญิง 
จาํนวน 297 คน คิดเป็นร้อยละ 74.25 และรองลงมาเพศชาย จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75
ตามลาํดบั 
 
 
 
 



  67 

ตาราง 6 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อายุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
15 – 24 ปี  161 40.25 
25 – 34 ปี 184 46.00 
35 – 44 ปี 28 7.00 
45 ปี ข้ึนไป 27 6.75 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 6 พบว่าจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 25 – 34 ปี จาํนวน 46.00 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 รองลงมา มีอายรุะหว่าง 15 – 24 ปีจาํนวน 
161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 อายรุะหวา่ง 35 – 44 ปี จาํนวน 28 คิดเป็นร้อยละ 7.00 และอายรุะหว่าง 45 
ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 6.75 ตามลาํดบั 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีการกระจาย
อยูม่าก ดงันั้นในการทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัจึงดาํเนินการจดักลุ่มตวัอยา่งใหม่ใหมี้จาํนวนท่ีเหมาะสม 
ดงัน้ี 
 
ตาราง 7 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัอายขุองผูต้อบแบบสอบถามท่ีจดักลุ่มใหม่ 
 

อายุ ความถ่ี (คน) ร้อยละ 
15 – 24 ปี  161 40.25 
25 – 34 ปี 184 46.00 
35 ปี ข้ึนไป 55 13.75 

รวม 400 100.00 

  
 ผลจากตาราง 7 พบว่าจาํนวนผูต้อบแบบสอบถามทั้ งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 25 – 34 ปี จาํนวน 46.00 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 รองลงมา มีอายรุะหว่าง 15 – 24 ปีจาํนวน 
161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.25 และอายรุะหวา่ง 35 ปีข้ึนไป จาํนวน 55 คิดเป็นร้อยละ 13.75 ตามลาํดบั 
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ตาราง 8 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัสถานภาพสมรสของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

สถานภาพ ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
โสด 322 80.50 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 59 14.75 
หยา่ / หมา้ย / แยกกนัอยู ่ 19 4.75 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 8 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด 
จาํนวน 322 คน คิดเป็นร้อยละ 80.50 รองลงมามีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อย
ละ 14.75 และสถานภาพหยา่ / หมา้ย / แยกกนัอยู ่จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามลาํดบั 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีการกระจาย
อยูม่าก ดงันั้นในการทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัจึงดาํเนินการจดักลุ่มตวัอยา่งใหม่ใหมี้จาํนวนท่ีเหมาะสม 
ดงัน้ี 
 
ตาราง 9 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัสถานภาพสมรสของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจดักลุ่มใหม่ 
 

สถานภาพ ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
โสด / หยา่ / หมา้ย / แยกกนัอยู ่ 341 85.25 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 59 14.75 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 9 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด / 
หยา่ / หมา้ย / แยกกนัอยู ่จาํนวน 341 คน คิดเป็นร้อยละ 85.25 และรองลงมามีสถานภาพสมรส/อยู่
ดว้ยกนั จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 ตามลาํดบั 
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ตาราง 10 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัระดบัการศึกษาของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ระดับการศึกษา ความถ่ี(คน) ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 57 14.25 
ปริญญาตรี 287 71.75 
สูงกวา่ปริญญาตรี 56 14.00 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 10 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี จาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.75 รองลงมามีการศึกษาระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 
57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.25 และผูท่ี้มีการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.00 ตามลาํดบั 
  
ตาราง 11 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต 141 35.25 
พนกังานเอกชน 185 46.25 
รัฐบาล 22 5.50 
รัฐวิสาหกิจ 4 1.00 
ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ 48 12.00 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 11 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังาน
เอกชน จาํนวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 รองลงมา อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต จาํนวน 141 คน 
คิดเป็นร้อยละ 35.25 อาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 
อาชีพรัฐบาล จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และอาชีพรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.00 ตามลาํดบั 
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 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีการกระจาย
อยูม่าก ดงันั้นในการทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัจึงดาํเนินการจดักลุ่มตวัอยา่งใหม่ใหมี้จาํนวนท่ีเหมาะสม 
ดงัน้ี 
 
ตาราง 12 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต 141 35.25 
พนกังานเอกชน 185 46.25 
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/
เจา้ของกิจการ/แม่คา้ 

74 18.50 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 12 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังาน
เอกชนจาํนวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 รองลงมานกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต จาํนวน 141 คน คิดเป็น
ร้อยละ 35.25 และอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ จาํนวน 74 
คิดเป็นร้อยละ 18.50 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 13 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 126 31.50 
15,000 – 24,999 บาท 116 29.00 
25,000 – 34,999 บาท 106 26.50 
35,000 – 44,999 บาท 18 4.50 
45,000 – 54,999 บาท 11 2.75 
50,000 บาท ข้ึนไป 23 5.75 

รวม 400 100.00 
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 ผลจากตาราง 13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนนอ้ยกวา่ 15,000 บาท จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 
– 24,999 บาท จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 – 34,999 บาท 
จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,000 บาท ข้ึนไป จาํนวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.75 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,000 – 44,999 บาท จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,000 – 54,999 บาท จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ตามลาํดบั 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง พบว่าความถ่ีของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามมีการกระจาย
อยูม่าก ดงันั้นในการทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัจึงดาํเนินการจดักลุ่มตวัอยา่งใหม่ใหมี้จาํนวนท่ีเหมาะสม 
ดงัน้ี 
 
ตาราง 14 แสดงความถ่ีและค่าร้อยละเก่ียวกบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามท่ีจดักลุ่มใหม่ 
 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน ความถ่ี(คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 126 31.50 
15,000 – 24,999 บาท 116 29.00 
25,000 – 34,999 บาท 106 26.50 
35,000 บาทข้ึนไป 52 13.00 

รวม 400 100.00 

 
 ผลจากตาราง 14 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนนอ้ยกวา่ 15,000 บาท จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 
– 24,999 บาท จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 – 34,999 บาท 
จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,000 บาท ข้ึนไป จาํนวน 52 คน คิด
เป็นร้อยละ 13.00 ตามลาํดบั 
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 ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการของเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัด
สวนจตุจักร 
 
ตาราง 15 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ พนกังาน และลกัษณะทาง
กายภาพ 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X  S.D. ระดับความคดิเห็น 

ผลิตภณัฑ ์ 3.83 0.48 ดี 
ราคา 3.82 0.72 ดี 
สถานท่ีจดัจาํหน่าย 4.02 0.70 ดี 
การส่งเสริมการตลาด 3.70 0.70 ดี 
กระบวนการ 3.88 0.59 ดี 
พนกังาน 3.94 0.75 ดี 
ลกัษณะทางกายภาพ 3.88 0.55 ดี 
ผลรวมส่วนประสมทางการตลาดบริการ 3.86 0.51 ดี 

  
 ผลจากตาราง 15 แสดงผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ 
ผลิตภณัฑ์ ราคา สถานท่ีจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด กระบวนการ พนักงาน และลกัษณะทาง
กายภาพ โดยรวมมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 เม่ือพิจารณาแต่ละดา้นจะเห็น
ไดว้า่ 
 ส่วนประสมทางการตลาดมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดีทุกดา้น ไดแ้ก่ สถานท่ีจดัจาํหน่าย 
พนกังาน กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ ผลิตภณัฑ ์ราคา และการส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ีย 
เท่ากบั 4.02, 3.94, 3.88, 3.88, 3.83, 3.82 และ 3.70 ตามลาํดบั 
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ตาราง 16 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลติภัณฑ์ X  S.D. ระดับความคดิเห็น 

แบบของเส้ือผา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากมาย 4.31 0.71 ดีมาก 
ขนาด (SIZE) ของเส้ือผา้ท่ีหลายขนาด 4.10 0.77 ดี 
ความทนัสมยัของเส้ือผา้ 4.36 0.69 ดีมาก 
ความเรียบร้อยในการตดัเยบ็ 3.57 0.77 ดี 
เน้ือผา้ของเส้ือผา้ 3.74 0.70 ดี 
ความคงทนของสีผา้ 3.58 0.84 ดี 
ความมีช่ือเสียงของเส้ือผา้ (Brand) 3.57 0.73 ดี 
นโยบายการคืน/เปล่ียนสินคา้ 3.39 0.81 ปานกลาง 

 
 ผลจากตาราง 16 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาด บริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเม่ือพิจารณารายขอ้จะเห็นไดว้่า ดา้นผลิตภณัฑมี์ระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัดีมาก ไดแ้ก่ ความทนัสมยัของเส้ือผา้ และแบบของเส้ือผา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากมาย โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.31 และ 4.36 ระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี ไดแ้ก่ ขนาด (SIZE) ของเส้ือผา้ท่ีหลายขนาด 
เน้ือผา้ของเส้ือผา้ ความคงทนของสีผา้ ความเรียบร้อยในการตดัเยบ็ และความมีช่ือเสียงของเส้ือผา้ 
(Brand) โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10, 3.74, 3.58, 3.57 และ 3.57 และระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปาน
กลาง ไดแ้ก่ นโยบายการคืน/เปล่ียนสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.39 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 17 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

ราคา 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา X  S.D. ระดับความคดิเห็น 

ราคาของเส้ือผา้มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ 3.87 0.76 ดี 
มีระดบัราคาท่ีเป็นมาตรฐานไม่เปล่ียนแปลงบ่อย 3.77 0.81 ดี 

  
 ผลจากตาราง 17 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ ดา้นราคา ซ่ึงเม่ือพิจารณารายขอ้จะเห็นไดว้า่ ดา้นราคามีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดีทุกดา้น ไดแ้ก่ 
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ราคาของเส้ือผา้มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ และมีระดบัราคาท่ีเป็นมาตราฐานไม่
เปล่ียนแปลงบ่อย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 และ 3.77 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 18 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

สถานท่ีจดัจาํหน่าย 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านสถานทีจั่ดจําหน่าย X  S.D. ระดับความคดิเห็น 

ท่ีตั้งและสาขาอยูใ่นทาํเลท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก 4.17 0.77 ดี 
ช่องทางจดัจาํหน่ายผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 3.86 0.79 ดี 

 
 ผลจากตาราง 18 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ซ่ึงเม่ือพิจารณารายขอ้จะเห็นไดว้่า ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย มี
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดีทุกดา้น ไดแ้ก่ ท่ีตั้งและสาขาอยูใ่นทาํเลท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก และ
ช่องทางจดัจาํหน่ายผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 และ 3.86 ตามลาํดบั  
 
ตาราง 19 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. ระดับความคดิเห็น 

การลดราคาเม่ือซ้ือหลายช้ิน 4.17 0.72 ดี 
การลดราคาเม่ือเป็นลูกคา้ประจาํกบัทางร้าน 4.00 0.81 ดี 
การโฆษณาในนิตยสารชั้นนาํ 3.38 0.92 ปานกลาง 
การโฆษณาในแผน่พบั / ใบปลิว 3.64 0.92 ดี 
การโฆษณาผา่นทางป้ายโฆษณาตามทางเดินในโครงการ 3.31 0.88 ปานกลาง 

 
 ผลจากตาราง 19 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงเม่ือพิจารณารายขอ้จะเห็นได้ว่า ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดี ไดแ้ก่ การลดราคาเม่ือซ้ือหลายช้ิน การลดราคาเม่ือเป็นลูกคา้
ประจาํกบัทางร้าน และการโฆษณาในแผน่พบั / ใบปลิว โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17, 4.00 และ 3.64 และ
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มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การโฆษณาในนิตยสารชั้นนาํ และการโฆษณาผา่นทางป้าย
โฆษณาตามทางเดินในโครงการ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.38 และ 3.31 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 20 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

กระบวนการ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ X  S.D. ระดับความคดิเห็น 

ความรวดเร็วของการบริการ 3.98 0.65 ดี 
การจดัลาํดบัการใหบ้ริการก่อนหลงั 3.92 0.77 ดี 
ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ 3.93 0.69 ดี 
ความเสมอภาคในการใหบ้ริการ 3.93 0.73 ดี 
การใชน้างแบบในการเสนอสินคา้ 3.61 0.81 ดี 

 
 ผลจากตาราง 20 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ ซ่ึงเม่ือพิจารณารายขอ้จะเห็นไดว้่าดา้นกระบวนการ มีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัดีทุกดา้น ไดแ้ก่ ความรวดเร็วของการบริการ ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ ความเสมอภาค
ในการให้บริการ การจดัลาํดบัการให้บริการก่อนหลงั และการใชน้างแบบในการเสนอสินคา้ โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98, 3.93, 3.93, 3.92 และ 3.61ตามลาํดบั 
 
ตาราง 21 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

พนกังาน 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านพนักงาน X  S.D. ระดับความคดิเห็น 

พนกังานพดูจาไพเราะ อ่อนนอ้ม 3.92 0.79 ดี 
การตอบขอ้สงสยัเก่ียวกบัเส้ือผา้ได ้ 3.96 0.82 ดี 
พนกังานมีความเป็นกนัเองต่อลูกคา้ 3.94 0.81 ดี 
ความรอบรู้เร่ืองเส้ือผา้ของพนกังาน 3.92 0.88 ดี 

 
 ผลจากตาราง 21 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นพนกังาน ซ่ึงเม่ือพิจารณารายขอ้จะเห็นไดว้่า ดา้นพนกังานมีความคิดเห็นอยู่ใน
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ระดบัดีทุกดา้น ไดแ้ก่ การตอบขอ้สงสยัเก่ียวกบัเส้ือผา้ได ้พนกังานมีความเป็นกนัเองต่อลูกคา้ พนกังาน
พูดจาไพเราะ อ่อนนอ้ม และความรอบรู้เร่ืองเส้ือผา้ของพนกังาน การตอบขอ้สงสัยเก่ียวกบัเส้ือผา้ได ้
ความรอบรู้เร่ืองเส้ือผา้ของพนักงาน และพนกังานพูดจาไพเราะ อ่อนนอ้ม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96, 
3.96, 3.92 และ 3.92ตามลาํดบั 
 
ตาราง 22 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพ X  S.D. ระดับความคดิเห็น 

การตกแต่งร้าน มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 3.95 0.64 ดี 
ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้ายและชดัเจน 3.97 0.66 ดี 
การมีหอ้งลองเส้ือ 3.66 0.88 ดี 
การจดัวางสินคา้มีความสะดวกต่อการเลือกซ้ือ 3.92 0.67 ดี 

 
 ผลจากตาราง 22 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เก่ียวกับส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ซ่ึงเม่ือพิจารณารายขอ้จะเห็นไดว้่า ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดีทุกดา้น ไดแ้ก่ ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้ายและชดัเจน การตกแต่งร้าน มีความ
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั การจดัวางสินคา้มีความสะดวกต่อการเลือกซ้ือ และการมีหอ้งลองเส้ือ โดยมี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 3.95 3.92 และ 3.66 ตามลาํดบั 
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 ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าในตลาดนัดสวนจตุจักร 
 
ตาราง 23 จาํนวนและค่าร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นการเลือกซ้ือประเภทของเส้ือผา้ชนิดใดในตลาด

นดัสวนจตุจกัรมากท่ีสุด 
 

พฤติกรรมด้านการเลอืกซ้ือประเภทของเส้ือผ้าชนิดใดในตลาด
นัดสวนจตุจักรมากทีสุ่ด 

จํานวน(คน) ร้อยละ 

เส้ือยดื 142 35.50 
เส้ือเช้ิต 31 7.75 
เส้ือ  165 41.25 
กางเกงยนีส์  28 7.00 
กระโปรงผา้ 8 2.00 
ชุดกระโปรง(Dress)  26 6.50 

 
 จากตาราง 23 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นการเลือกซ้ือประเภทของ
เส้ือผา้ชนิดใดในตลาดนดัสวนจตุจกัรมากท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน จาํแนกไดด้งัน้ี 
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเส้ือ จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.25 รองลงมาไดแ้ก่ เส้ือยดื จาํนวน 142 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.50 เส้ือเช้ิต จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 กางเกงยนีส์ จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.00 ชุดกระโปรง(Dress) จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และกระโปรงผา้ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.00ตามลาํดบั 
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ตาราง 24 จาํนวนและค่าร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในช่วงเวลาใด 

 

พฤติกรรมด้านการตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าในช่วงเวลาใด จํานวน(คน) ร้อยละ 

วนัศุกร์ เวลา 20.00 – 24.00 น. 85 21.25 
วนัเสาร์ เวลา 00.01 – 04.00 น. 16 4.00 
วนัเสาร์ เวลา 04.01 – 08.00 น.  1 0.25 
วนัเสาร์ เวลา 08.01– 12.00 น. 13 3.25 
วนัเสาร์ เวลา 12.01– 16.00 น. 90 22.50 
วนัเสาร์ เวลา 16.01 – 20.00 น. 167 41.75 
วนัอาทิตย ์เวลา 10.00 – 15.00 น. 28 7.00 

 
 จากตาราง 24 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นการเลือกซ้ือประเภทของ
เส้ือผา้ชนิดใดในตลาดนดัสวนจตุจกัรมากท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน จาํแนกไดด้งัน้ี 

ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในช่วงเวลา วนัเสาร์ เวลา 16.01 – 20.00 น. จาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อย
ละ 41.75 รอลงมาวนัเสาร์ เวลา 12.01– 16.00 น. จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 วนัศุกร์ เวลา 20.00 
– 24.00 น. จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 วนัอาทิตย ์เวลา 10.00 – 15.00 น. จาํนวน 28 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.00 วนัเสาร์ เวลา 00.01 – 04.00 น. จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 และวนัเสาร์ เวลา 04.01 
– 08.00 น. จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามลาํดบั 

 
ตาราง 25 จาํนวนและค่าร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้ 
 

พฤติกรรมด้านเหตุผลในการซ้ือเส้ือผ้า จํานวน(คน)  ร้อยละ 

ซ้ือเพ่ือใส่ทาํงาน 59 14.75 
ซ้ือเพ่ือใส่อยูบ่า้น 45 11.25 
ซ้ือเพ่ือใส่ไปเท่ียว 296 74.00 

 
 จากตาราง 25 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้ ของ
ผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน จาํแนกไดด้งัน้ี ผูบ้ริโภคมีเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้ ไดแ้ก่ ซ้ือเพื่อใส่
ไปเท่ียว จาํนวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 รองลงมาซ้ือเพื่อใส่ทาํงาน จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 

14.75 และซ้ือเพ่ือใส่อยูบ่า้น จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 ตามลาํดบั 
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ตาราง 26 จาํนวนและค่าร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลในตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ 

 

พฤติกรรมด้านบุคคลทีมี่อทิธิพลในตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน จํานวน(คน) ร้อยละ 

ตวัท่านเอง  370 92.50 
สมาชิกในครอบครัว 4 1.00 
เพื่อน 18 4.50 
พนกังานขาย 8 2.00 

 
 จากตาราง 26 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน จาํแนกไดด้งัน้ี ผูบ้ริโภคมีบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ไดแ้ก่ ตวัท่านเอง จาํนวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 92.50 รองลงมา
เพื่อน จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 พนกังานขาย จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 และสมาชิกใน
ครอบครัว จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามลาํดบั 

 
ตาราง 27 จาํนวนและค่าร้อยละ เก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นชอบเดินซ้ือเส้ือผา้ในโครงการไหนมากท่ีสุด 
 

พฤติกรรมด้านชอบเดินซ้ือเส้ือผ้าในโครงการไหนมากทีสุ่ด จํานวน(คน) ร้อยละ 

โครงการ 12 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั  111 27.75 
โครงการ 14 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 70 17.50 
โครงการ 16 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 90 22.50 
โครงการ 18 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 86 21.50 
โครงการ 21 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 25 6.25 
โครงการ 22 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 5 1.25 
โครงการ 23 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั  13 3.25 

 
 จากตาราง 27 แสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นชอบเดินซ้ือเส้ือผา้ใน
โครงการไหนมากท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 400 คน จาํแนกไดด้งัน้ี ผูบ้ริโภคชอบเดินซ้ือ
เส้ือผา้ในโครงการ 12 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 รองลงมาโครงการ
16 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 โครงการ18 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 โครงการ14 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 
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17.50 โครงการ 21 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 โครงการ 23 เส้ือผา้และ
เคร่ืองประดบั จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 และโครงการ 22 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 28 ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบัพฤติกรรมดา้นความถ่ีในการซ้ือ

เส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
 

 
 จากตาราง 28 ผลการวิเคราะห์ค่าตํ่าสุด ค่าสูงสุด ค่าเฉล่ียและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเก่ียวกบั
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสาม
เดือน พบว่าผูบ้ริโภคมีความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน นอ้ยท่ีสุด 1 คร้ัง และมากท่ีสุด 
12คร้ัง โดยมีค่าเฉล่ียประมาณ 3.67 ประมาณ 4 คร้ัง และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 2.72 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ังพบว่าผูบ้ริโภคมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาท
ต่อคร้ัง นอ้ยท่ีสุด 50 บาท และมากท่ีสุด 10,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ียประมาณ 1,158.42 บาท และมีค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1604.74977 
 
 ส่วนที ่4 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ประกอบด้วย เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันใน
ตลาดนัดสวนจตุจักรแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อที ่1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร แตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่าง
กนั 

พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัดสวน
จตุจักร 

MIN MAX X               S.D. 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 1 12     3.67              2.72 

ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 50 10,000  1,158.42   1604.74977 
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 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชส้ถิติวิเคราะห์ค่าท่ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
 
ตาราง 29 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ของแต่ละกลุ่มเพศ โดยใช ้Levene’s test 
 

พฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัด 
สวนจตุจักร 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 3.882* 0.049 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 16.558** 0.000 

  
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 29 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัร ของแต่ละกลุ่มเพศ โดยใช ้ Levene’s test ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสาม
เดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.049 และ 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.05 และ 0.00 ตามลาํดบั นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจึงใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนไม่เท่ากนั 
(Equal variances not assumed) 
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ตาราง 30 แสดงผลการวิเคราะห์ พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร โดยจาํแนกตาม
กลุ่มเพศ 

 

พฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน
ในตลาดนัดสวนจตุจักร 

เพศ 
t-test of Equality of Means 

X  S.D. t df Sig. 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 

ชาย 2.4951 1.85173 -6.484** 268.800 0.000 
หญิง 4.0774 2.79310    

ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 

ชาย 927.1845 521.34708 -2.639** 388.894 0.009 
หญิง 1238.6195 1831.01280    

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 30 แสดงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร โดย
จาํแนกตามกลุ่มเพศ พบว่า ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือ
เส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน แตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีวางไว ้โดยเพศชายมีค่าเฉล่ียนอ้ยกวา่เพศหญิง  
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.009 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่
คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่าง
กนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ังแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้โดยเพศชาย
มีค่าเฉล่ียนอ้ยกวา่เพศหญิง 
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 สมมติฐานข้อที ่1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน 
จตุจกัร แตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่าง
กนั 
 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 
variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกวา่ 2 กลุ่มท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) เม่ือค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ทั้งน้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถา้ค่าความ
แปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัใหท้ดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) กต่็อเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกนัอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น 
(Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ 
Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 
 การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
 
ตาราง 31 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ของแต่ละกลุ่มอาย ุโดยใช ้Levene’s test 
 

พฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัด 
สวนจตุจักร 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 10.919** 0.000 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 99.448** 0.000 

  
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตาราง 31 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัด
สวนจตุจกัร ของแต่ละกลุ่มอาย ุโดยใช ้ Levene’s test เม่ือพิจารณาพบว่า ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ทั้งสองดา้น นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่ามีค่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนัจึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ  
 

ตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง เม่ือจาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe 

 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 1.240 2 114.842 0.293 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 14.201** 2 62.207 0.000 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 32 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นัดสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง เม่ือจาํแนกตามกลุ่มอาย ุโดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.293 ซ่ึงมากกว่า 0.05 
นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ัง
ต่อสามเดือน ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวาง
ไว ้
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่
คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่าง
กนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ัง แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้จึงทาํการ
ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ 
ปรากฏผลดงัตาราง 33 
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ตาราง 33 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวน
จตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มอายุเป็นรายคู่ดว้ย 
Dunnett’s T3 

 

อายุ X  
15 – 24 ปี 25 – 34 ปี 35 ปีข้ึนไป 

717.5155 1097.0109 2654.5455 
15 – 24 ปี 717.5155 - -379.49534** 

(0.000) 
-1937.02993** 

(0.003) 
25 – 34 ปี 1097.0109 - - -1557.53458** 

(0.005) 
35 ปีข้ึนไป 2654.5455 - - - 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 33 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มอายุเป็นรายคู่ดว้ย 
Dunnett’s T3 พบวา่  
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง ผูบ้ริโภคทีมีอาย ุ15 – 24 ปี และผูบ้ริโภคท่ีมี
อาย ุ 25 – 34 ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมี
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
โดยผูบ้ริโภคทีมีอาย ุ15 – 24 ปี มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการ
ซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ 25 – 34 ปี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 
379.49534  
 ผูบ้ริโภคทีมีอาย ุ15 – 24 ปี และผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ35 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคทีมีอาย ุ15 – 24 ปี มีพฤติกรรม
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง น้อยกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย3ุ5 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1937.02993 
 ผูบ้ริโภคทีมีอาย ุ25 – 34 ปี และผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ35 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ย
กว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
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จตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคทีมีอาย ุ25 – 34 ปี มีพฤติกรรม
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง น้อยกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย3ุ5 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1557.53458 
 
 สมมติฐานข้อที่ 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัร แตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรแตกต่างกนั 
 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชส้ถิติวิเคราะห์ค่าท่ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
 
ตาราง 34 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ของแต่ละกลุ่มสถานภาพสมรส โดยใช ้Levene’s test 
 

พฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัด 
สวนจตุจักร 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 17.771** 0.000 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 9.466** 0.002 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 34 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัร ของแต่ละกลุ่มสถานภาพสมรส โดยใช ้ Levene’s test พบว่า ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
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และ 0.002 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 ตามลาํดบั นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) หมายความว่ามีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจึงใชก้ารทดสอบค่า t กรณีค่าความแปรปรวนไม่
เท่ากนั (Equal variances not assumed) 
 
ตาราง 35 แสดงผลการวิเคราะห์ พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร โดยจาํแนกตาม

กลุ่มสถานภาพสมรส 
 

พฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้า
แฟช่ันในตลาดนัดสวน
จตุจักร 

สถานภาพ
สมรส 

t-test of Equality of Means 

X  S.D. t df Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือ
เส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสาม
เดือน 

โสด/หมา้ย/
หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่

3.8710 2.80982 6.465** 210.534 0.000 

สมรม/อยู่
ดว้ยกนั 

2.5085 1.11993 
   

ดา้นมูลค่าในการซ้ือ
เส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ัง 

โสด/หมา้ย/
หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่

1170.0000 1716.98950 0.622 224.018 0.534 

สมรม/อยู่
ดว้ยกนั 

1091.5254 654.76717 
   

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 35 แสดงผลการวิเคราะห์พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร โดย
จาํแนกตามกลุ่มสถานภาพสมรส พบว่า ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้โดยสถานภาพสมรส โสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยูมี่
ค่าเฉล่ียมากกวา่สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั 
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 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.534 ซ่ึงมากกว่า 0.05 นัน่
คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ี
บาทต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้ 
 
 สมมติฐานข้อที่ 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัร แตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรแตกต่างกนั 
 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชส้ถิติวิเคราะห์ค่าท่ี (Independent sample t-test) โดยใชก้ลุ่ม
ตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกนัท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
 
ตาราง 36 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ของแต่ละกลุ่มระดบัการศึกษา โดยใช ้Levene’s test 
 

พฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัด 
สวนจตุจักร 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 22.593** 0.000 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 73.709** 0.000 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 จากตาราง 36 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัร ของแต่ละกลุ่มระดบัการศึกษา โดยใช ้ Levene’s test พบว่า ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
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จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ทั้งสองดา้น นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่ามีค่าความ
แปรปรวนแตกต่างกนัจึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ  
 
ตาราง 37 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน

จตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง เม่ือจาํแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษา โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 41.653** 2 94.758 0.000 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 6.260** 2 66.367 0.003 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 37 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นัดสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง เม่ือจาํแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษา โดยใช ้ Brown-Forsythe ในการทดสอบ
พบวา่ 
 ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 
นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวน
คร้ังต่อสามเดือน แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
จึงทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ีย
รายคู่ ปรากฏผลดงัตาราง 38 
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่
คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี
วางไว ้จึงทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียรายคู่ ปรากฏผลดงัตาราง 39 
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ตาราง 38 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวน
จตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็น
รายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 

ระดับการศึกษา X  
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

6.4386 3.1394 3.5714 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 6.4386 - 3.29922** 

(0.000) 
2.86717** 

(0.000) 
ปริญญาตรี 3.1394 - - -0.43206  

(0.150) 
สูงกวา่ปริญญาตรี 3.5714 - - - 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 38 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็น
รายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 พบวา่  
 ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน ผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่า
ปริญญาตรี และผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่า
ปริญญาตรี มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ัง
ต่อสามเดือน มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.29922 
 ผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี และผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญา
ตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
โดยผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ด้านความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่า
ปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.86717 
 สาํหรับรายคู่อ่ืนไม่พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 39 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวน
จตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็นรายคู่
ดว้ย Dunnett’s T3 

 

ระดับการศึกษา X  
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกวา่ปริญญาตรี 

2122.8070 927.4216 1360.7143 
ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 2122.8070 - 1195.38541* 

(0.037) 
762.09273  

(0.302) 
ปริญญาตรี 927.4216 - - -433.29268**  

(0.005) 
สูงกวา่ปริญญาตรี 1360.7143 - - - 

 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 39 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศึกษาเป็น
รายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 พบวา่  
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง ผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญา
ตรี และผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.037 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรม
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1195.38541 
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง ผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 433.29268 
 สาํหรับรายคู่อ่ืนไม่พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 สมมติฐานข้อที่ 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวน จตุจกัร แตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรไม่
แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร
แตกต่างกนั 
 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 
variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) เม่ือค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ทั้งน้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถา้ค่าความ
แปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกนัอย่างนอ้ยหน่ึงคู่จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ 
Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
 
ตาราง 40 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 

ของแต่ละกลุ่มอาชีพ โดยใช ้Levene’s test 
 

พฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัด 
สวนจตุจักร 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 6.913** 0.001 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 67.924** 0.000 

  
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 จากตาราง 40 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัด
สวนจตุจกัร ของแต่ละกลุ่มอาชีพ โดยใช ้Levene’s test เม่ือพิจารณาพบว่า ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 
และ 0.000 ตามลาํดบั นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า
มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ  
 
ตาราง 41 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน

จตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง เม่ือจาํแนกตามกลุ่มอาชีพ โดยใช ้Brown-Forsythe 

 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 0.337 2 183.645 0.714 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 13.552** 2 88.588 0.000 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 41 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง เม่ือจาํแนกตามกลุ่มอาชีพ โดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบพบวา่ 
 ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.714 ซ่ึงมากกว่า 0.05 
นัน่คือยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่
คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้จึงทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ ปรากฏผลดงัตาราง 42 
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ตาราง 42 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวน
จตุจกัร ด้านมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่ด้วย 
Dunnett’s T3 

 

อาชีพ X  

นกัเรียน/
นกัศึกษา/นิสิต 

พนกังานเอกชน 

อ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/
รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจ
ส่วนตวั/เจา้ของ
กิจการ/แม่คา้ 

763.2624 1022.1622 2252.0270 
นกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต 763.2624 - -258.89975* 

(0.013) 
-1488.76462** 

(0.000) 
พนกังานเอกชน 1022.1622 - - -1229.86486**  

(0.003) 
อ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/
รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/
เจา้ของกิจการ/แม่คา้ 

2252.0270 - - - 

 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 จากตาราง 42 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มอาชีพเป็นรายคู่ดว้ย 
Dunnett’s T3 พบวา่  
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต 
กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.013 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ี
มีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคทีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังาน
เอกชน โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 258.89975 
 ผูบ้ริโภคทีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต กบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/
รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
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ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคทีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง น้อยว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
อาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 1488.76462 
 ผูบ้ริโภคทีมีอาชีพพนกังานเอกชนกบัผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจ
ส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
แตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคทีมีอาชีพพนกังานเอกชน มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/
รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1229.86486 
 
 สมมติฐานข้อที่ 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวน จตุจกัร แตกต่างกนั 
 H0: ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรไม่แตกต่างกนั 
 H1: ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรแตกต่างกนั 
 

 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of 
variance) โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) เม่ือค่าระดบันยัสาํคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ทั้งน้ีจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มก่อนถา้ความแปรปรวนแต่ละกลุ่มเท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถา้ค่าความ
แปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัให้ทดสอบสมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ต่อเม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 ถา้สมมติฐานใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียแตกต่างกนัอย่างนอ้ยหน่ึงคู่จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ 
Dunnett’s T3 เพื่อหาวา่ค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 

 การตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มโดยใช ้Levene’s test ซ่ึงตั้งสมมติฐานไดด้งัน้ี 
 H0: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั 
 H1: ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
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ตาราง 43 แสดงการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใช ้Levene’s test 

 

พฤติกรรมซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัด 
สวนจตุจักร 

Levene’s test for Equality of Variances 
F Sig. 

ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 17.805** 0.000 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 24.467** 0.000 

  
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 43 ผลการตรวจสอบค่าความแปรปรวนพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัด
สวนจตุจกัร ของแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใช ้Levene’s test เม่ือพิจารณาพบว่า ดา้นความถ่ีใน
การซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.000 ทั้งสองดา้น นั่นคือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา่มีค่าความแปรปรวนแตกต่างกนัจึงใชส้ถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ  
 
ตาราง 44 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน

จตุจักร ด้านความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และด้านมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ังเม่ือจาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยใช ้Brown-Forsythe 

 

Robust Tests of Equality of Means Statistic df1 df2 Sig. 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 7.948** 3 274.899 0.000 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 12.087** 3 175.868 0.000 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 44 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นัดสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง เม่ือจาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนโดยใช ้Brown-Forsythe ในการทดสอบ
พบวา่ 
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 พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อ
สามเดือน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงทาํการทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ ปรากฏผลดงั
ตาราง 45 
 ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 นัน่
คือยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ ปรากฏผลดงัตาราง 46 
 
ตาราง 45 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวน

จตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 

X  

นอ้ยกวา่ 
15,000 บาท 

15,000 – 
24,999 บาท 

25,000 – 
34,999 บาท 

35,000 บาท 
ข้ึนไป 

4.0238 3.2241 4.3208 2.4808 
นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 4.0238 - 0.79967* 

(0.015) 
-0.29695 
(0.977) 

1.54304** 
(0.000) 

15,000 – 24,999 บาท 3.2241 - - -1.09662* 
(0.047) 

0.74337 
(0.164) 

25,000 – 34,999 บาท 4.3208 - - - 1.83999** 
(0.001) 

35,000 บาท ข้ึนไป 2.4808 - - - - 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 45 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนเป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท กบั
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.015 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 
หมายความวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 
15,000 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวน
คร้ังต่อสามเดือนมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท โดยมีผลต่างของ
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.79967 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
35,000 บาท ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือนมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,000 บาท ข้ึนไปโดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.54304 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
25,000 – 34,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.047 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือนนอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ี
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 – 34,999 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.09662 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน25,000 – 34,999 บาท กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
35,000 บาท ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน25,000 – 34,999 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือนมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,000 บาท ข้ึนไป โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1.83999 
 สาํหรับรายคู่อ่ืนไม่พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 46 แสดงการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวน
จตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็น
รายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X  

นอ้ยกวา่ 
15,000 
บาท 

15,000 – 
24,999 บาท 

25,000 – 34,999 
บาท 

35,000 บาท 
ข้ึนไป 

525.1587 1137.9310 1747.1698 1538.4615 
นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 525.1587 - -612.77230** 

(0.000) 
-1222.01108** 

(0.000) 
-1013.30281** 

(0.000) 
15,000 – 24,999 บาท 1137.9310 - - -609.23878 

(0.125) 
-400.53050 

(0.453) 
25,000 – 34,999 บาท 1747.1698 - - - 208.70827 

(0.990) 
35,000 บาท ข้ึนไป 1538.4615 - - - - 

 
** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 46 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่าง พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
เป็นรายคู่ดว้ย Dunnett’s T3 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท กบัผูบ้ริโภคท่ี
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจักร
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 
บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 
612.77230 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
25,000 – 34,999 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
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แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 – 34,999 บาท โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1222.01108 
 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท กบัผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
35,000 บาท ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,000 บาท ข้ึนไป โดยมีผลต่างของค่าเฉล่ียเท่ากบั 1013.30281 
 สาํหรับรายคู่อ่ืนไม่พบวา่มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัดสวนจตุจักร 
 สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 
 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบค่าทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของ
เพียร์สนั (Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพื่อวิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้งสองตวั ถา้มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 47 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 

 

ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผ้า
จํานวนคร้ังต่อสามเดือน ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 

n r Sig. 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 400 -0.016 0.755 ไม่มีความสมัพนัธ์  
ดา้นราคา 400 0.177** 0.000 ความสมัพนัธ์ตํ่ามาก เดียวกนั 
ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 400 -0.099 0.057 ไม่มีความสมัพนัธ์  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 400 -0.002 0.972 ไม่มีความสมัพนัธ์  
ดา้นกระบวนการ 400 -0.072 0.150 ไม่มีความสมัพนัธ์  
ดา้นพนกังาน 400 0.026 0.602 ไม่มีความสมัพนัธ์  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 400  0.301** 0.000 ความสมัพนัธ์ค่อนขา้งตํ่า เดียวกนั 

ส่วนประสมทางการตลาด
บริการโดยรวม 

400 0.054 0.283 ไม่มีความสมัพนัธ์ 
 

 
**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 47 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม 
กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อ
สามเดือน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.283 นัน่คือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการโดยรวม ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้น
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีวางไว ้หากพิจารณารายดา้น พบวา่  
 ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน โดยมีค่าสัม
ประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.177 โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่ามาก และมีทิศทางเดียวกนั อย่างมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 หมายความวา่ถา้ผูป้ระกอบการร้านคา้มีการใชส่้วนประสมทางการตลาด
บริการ ดา้นราคามากข้ึน จะทาํใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้น
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ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือนเพิ่มมากข้ึน ในระดบัตํ่ามาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีวางไว ้
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสาม
เดือน โดยมีค่าสมัประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.301 โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า และมีทิศทาง
เดียวกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 หมายความว่าถา้ผูป้ระกอบการร้านคา้มีการใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพมากข้ึน จะทาํให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน เพิ่มมากข้ึน 
ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
 สาํหรับส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นกระบวนการ และดา้นพนกังาน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.755, 0.057, 0.972, 0.150 และ 0.602 
 ตามลาํดบั นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นกระบวนการ และดา้นพนกังาน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัด
สวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
  
 สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
 H0: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
 H1: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
 
 สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบค่าทางสถิติสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์อยา่งง่ายของ
เพียร์สนั (Pearson product moment correlation coefficient) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% เพื่อวิเคราะห์
ความสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้งสองตวั ถา้มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 48 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 

 

ส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

มูลค่าในการซ้ือเส้ือผ้า
ประมาณกีบ่าทต่อคร้ัง ระดับความสัมพนัธ์ ทศิทาง 
n r Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 400 -0.013 0.795 ไม่มีความสมัพนัธ์  
ดา้นราคา 400 0.020 0.692 ไม่มีความสมัพนัธ์  
ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 400 0.286** 0.000 ค่อนขา้งตํ่า เดียวกนั 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 400 0.205** 0.000 ค่อนขา้งตํ่า เดียวกนั 
ดา้นกระบวนการ 400 0.008 0.870 ไม่มีความสมัพนัธ์  
ดา้นพนกังาน 400 0.214** 0.000 ค่อนขา้งตํ่า เดียวกนั 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 400 0.154** 0.002 ตํ่ามาก เดียวกนั 
ส่วนประสมทางกาตลาดบริการ

โดยรวม 
400 -0.024 0.631 ไม่มีความสมัพนัธ์  

 
**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
 จากตาราง 48 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม 
กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ัง พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.631 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม 
ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
หากพิจารณารายดา้น พบวา่ 
 ดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ทุกดา้น นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากบั 0.286, 0.205 
และ 0.214 ตามลาํดบั โดยมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า และมีทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 หมายความว่าถา้ผูป้ระกอบการร้านคา้มีการใชส่้วนประสมทางการตลาดบริการดา้น



  104 

สถานท่ีจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังานมากข้ึน จะทาํใหผู้บ้ริโภคมีพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ังเพิ่มมาก
ข้ึน ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) และ
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ัง โดยมีค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์เท่ากับ 0.154 โดยมีความสัมพนัธ์ระดับตํ่ามาก และมีทิศทาง
เดียวกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 หมายความว่าถา้ผูป้ระกอบการร้านคา้มีการใช้ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมากข้ึน จะทาํให้ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ังเพิ่มมากข้ึน ใน
ระดบัตํ่ามาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
 สาํหรับส่วนประสมการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. 
เท่ากบั 0.795, 0.692 และ 0.870 ตามลาํดบั นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาการตลาด 
และดา้นกระบวนการ ไม่มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้น
มูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีวางไว ้
 

สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 
ตาราง 49 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานดา้นประชากรศาสตร์ 
 

ตัวแปร เพศ อาย ุ
สถานภาพ
สมรส 

ระดบั
การศึกษา 

อาชีพ 
รายได้
เฉล่ีย 

ต่อเดือน 
1. ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 

      

2. มูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 

      
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ตาราง 50 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ความถ่ีการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน มูลค่าการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 

1. ผลิตภณัฑ ์   

2. ราคา   

3. สถานท่ีจดัจาํหน่าย   

4. ส่งเสริมการตลาด   

5. กระบวนการ   

6. พนกังาน   

7. ลกัษณะทางกายภาพ   

 
หมายเหตุ   สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
   ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
 
 



บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายและข้อเสนอแนะ 

 
 งานวิจยัฉบบัน้ี มุ่งศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนเพ่ือท่ีจะสามารถกาํหนด
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดบริการในดา้นต่างๆ ให้มีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค อนัจะก่อให้เกิดความไดเ้ปรียบในเชิงการแข่งขนักบัคู่แข่งและการเขา้ถึงความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
 

สังเขปในการทาํวจิยั 
 ความมุ่งหมายของการวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นของผูบ้ริโภค โดยจําแนกตามลักษณะ
ประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน ระดบัทางการศึกษา และอาชีพ 
 2.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการกบัพฤติกรรมการซ้ือของ
ผูบ้ริโภคในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 
 สมมุติฐานของการศึกษาวจัิย 
 1. ผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ประกอบด้วย เพศ อาย ุ
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 

สรุปผลการศึกษา 
 ผลการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร สรุปผลไดด้งัน้ี 
 ส่วนที ่1 การวิเคราะห์ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 เพศ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 297 คน คิดเป็น
ร้อยละ 74.25 และรองลงมาเพศชาย จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.75ตามลาํดบั 
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 อายุ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 25 – 34 ปี จาํนวน 
46.00 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 รองลงมา มีอายรุะหว่าง 15 – 24 ปีจาํนวน 161 คน คิดเป็น 40.25 อายุ
ระหว่าง 35 – 44 ปี จาํนวน 28 คิดเป็นร้อยละ 7.00 และอายรุะหว่าง 45 ปี ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 6.75 
ตามลาํดบั 
 สถานภาพสมรส พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 
322 คน คิดเป็นร้อยละ 80.50 รองลงมามีสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนั จาํนวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 
14.75 และสถานภาพหยา่ / หมา้ย / แยกกนัอยู ่จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.75 ตามลาํดบั 
 ระดับการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี จาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 71.75 รองลงมามีการศึกษาระดบัตํ่ากว่าปริญญาตรี จาํนวน 57 คน 
คิดเป็นร้อยละ 14.25 และผูท่ี้มีการศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.00 
ตามลาํดบั 
 อาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพ พนักงานเอกชนจาํนวน 
185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 รองลงมานกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต จาํนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.25 
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ จาํนวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12.00 อาชีพรัฐบาล จาํนวน 22 
คน คิดเป็นร้อยละ 5.50 และอาชีพรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามลาํดบั 
 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเป็นผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนนอ้ยกวา่ 15,000 บาท จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 
– 24,999 บาท จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 – 34,999 บาท 
จาํนวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 26.50 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,000 บาท ข้ึนไป จาํนวน 23 คน คิดเป็น
ร้อยละ 5.75 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,000 – 44,999 บาท จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,000 – 54,999 บาท จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.75 ตามลาํดบั 
 ส่วนที ่2 การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดบริการของเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัร 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยูใ่นระดบัดีทุก
ดา้น ไดแ้ก่ สถานท่ีจดัจาํหน่าย พนกังาน กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพ ผลิตภณัฑ ์ราคา และการ
ส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.02, 3.94, 3.88, 3.88, 3.83, 3.82 และ 3.70 ตามลาํดบั 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก ไดแ้ก่ ความ
ทนัสมยัของเส้ือผา้ และแบบของเส้ือผา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากมาย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.31 และ 4.36 ระดบั
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัดี ไดแ้ก่ ขนาด (SIZE) ของเส้ือผา้ท่ีหลายขนาด เน้ือผา้ของเส้ือผา้ ความคงทน
ของสีผา้ ความเรียบร้อยในการตดัเยบ็ และความมีช่ือเสียงของเส้ือผา้ (Brand) โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10, 
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3.74, 3.58, 3.57 และ 3.57 และระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ นโยบายการคืน/เปล่ียน
สินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.39 ตามลาํดบั  
 ด้านราคา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีทุกดา้น ไดแ้ก่ ราคาของ
เส้ือผา้มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ และมีระดบัราคาท่ีเป็นมาตราฐานไม่เปล่ียนแปลง
บ่อย โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87 และ 3.77 ตามลาํดบั 
 ด้านสถานที่จัดจําหน่าย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีทุกด้าน 
ไดแ้ก่ ท่ีตั้งและสาขาอยู่ในทาํเลท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก และช่องทางจดัจาํหน่ายผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17 และ 3.86 ตามลาํดบั 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยูใ่นระดบัดี ไดแ้ก่ การ
ลดราคาเม่ือซ้ือหลายช้ิน การลดราคาเม่ือเป็นลูกคา้ประจาํกบัทางร้าน และการโฆษณาในแผ่นพบั / 
ใบปลิว โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.17, 4.00 และ 3.64 และมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ การ
โฆษณาในนิตยสารชั้นนาํ และการโฆษณาผา่นทางป้ายโฆษณาตามทางเดินในโครงการ โดยมีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.38 และ 3.31ตามลาํดบั 
 ด้านกระบวนการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีทุกดา้น ได้แก่ 
ความรวดเร็วของการบริการ ความถูกตอ้งในการให้บริการ ความเสมอภาคในการให้บริการ การ
จดัลาํดบัการใหบ้ริการก่อนหลงั และการใชน้างแบบในการเสนอสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98, 3.93, 
3.93, 3.92 และ 3.61ตามลาํดบั 
 ด้านพนักงาน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นอยูใ่นระดบัดีทุกดา้น ไดแ้ก่ การตอบ
ขอ้สงสัยเก่ียวกบัเส้ือผา้ได ้ พนกังานมีความเป็นกนัเองต่อลูกคา้ พนกังานพดูจาไพเราะ อ่อนนอ้ม และ
ความรอบรู้เร่ืองเส้ือผา้ของพนักงาน การตอบขอ้สงสัยเก่ียวกบัเส้ือผา้ได ้ความรอบรู้เร่ืองเส้ือผา้ของ
พนักงาน และพนักงานพูดจาไพเราะ อ่อนน้อม โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96, 3.96, 3.92 และ 3.92
ตามลาํดบั 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีทุกดา้น 
ไดแ้ก่ ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้ายและชดัเจน การตกแต่งร้าน มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั การจดัวาง
สินคา้มีความสะดวกต่อการเลือกซ้ือ และการมีห้องลองเส้ือ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 3.95 3.92 และ 
3.66 ตามลาํดบั 
 ส่วนที ่3 การวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าในตลาดนัดสวนจตุจักร 
 พฤติกรรมด้านการเลอืกซ้ือประเภทของเส้ือผ้าชนิดใดในตลาดนัดสวนจตุจักรมากที่สุด พบว่า 
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือเส้ือ จาํนวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.25 รองลงมาไดแ้ก่ เส้ือยดื จาํนวน 142 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.50 เส้ือเช้ิต จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.75 กางเกงยนีส์ จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
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7.00 ชุดกระโปรง(Dress) จาํนวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และกระโปรงผา้ จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.00ตามลาํดบั 

 พฤติกรรมด้านการเลอืกซ้ือประเภทของเส้ือผ้าชนิดใดในตลาดนัดสวนจตุจักรมากที่สุด พบว่า 
ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในช่วงเวลา วนัเสาร์ เวลา 16.01 – 20.00 น. จาํนวน 167 คน คิดเป็นร้อย
ละ 41.75 รอลงมาวนัเสาร์ เวลา 12.01– 16.00 น. จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 วนัศุกร์ เวลา 20.00 
– 24.00 น. จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.25 วนัอาทิตย ์เวลา 10.00 – 15.00 น. จาํนวน 28 คน คิดเป็น
ร้อยละ 7.00 วนัเสาร์ เวลา 00.01 – 04.00 น. จาํนวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 และวนัเสาร์ เวลา 04.01 
– 08.00 น. จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.25 ตามลาํดบั 

 พฤติกรรมด้านเหตุผลในการซ้ือเส้ือผ้า พบว่า ผูบ้ริโภคมีเหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้ ไดแ้ก่ ซ้ือ
เพื่อใส่ไปเท่ียว จาํนวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.00 รองลงมาซ้ือเพื่อใส่ทาํงาน จาํนวน 59 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14.75 และซ้ือเพ่ือใส่อยูบ่า้น จาํนวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.25 ตามลาํดบั 
 พฤติกรรมด้านบุคคลที่มีอิทธิพลในตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน พบว่า ผูบ้ริโภคมีบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ ไดแ้ก่ ตวัท่านเอง จาํนวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 92.50 รองลงมา
เพื่อน จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 พนกังานขาย จาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.00 และสมาชิกใน
ครอบครัว จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.00 ตามลาํดบั 

  พฤติกรรมด้านชอบเดินซ้ือเส้ือผ้าในโครงการไหนมากทีสุ่ด พบวา่ ผูบ้ริโภคชอบเดินซ้ือเส้ือผา้
ในโครงการ 12 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 รองลงมาโครงการ16 
เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.50 โครงการ18 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั 
จาํนวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 โครงการ14 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.50 โครงการ 21 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 โครงการ 23 เส้ือผา้และ
เคร่ืองประดบั จาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25 และโครงการ 22 เส้ือผา้และเคร่ืองประดบั จาํนวน 5 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.25 ตามลาํดบั 
 พฤติกรรมด้านความถ่ีในการซ้ือเส้ือผ้าจํานวนคร้ังต่อสามเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคมีความถ่ีใน
การซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน เดือน น้อยท่ีสุด 1 คร้ัง และมากท่ีสุด 12คร้ัง โดยมีค่าเฉล่ีย
ประมาณ 3.67 หรือ 4 คร้ัง และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 2.72 
 พฤติกรรมด้านมูลค่าในการซ้ือเส้ือผ้าประมาณกี่บาทต่อคร้ัง พบว่า ผูบ้ริโภคมูลค่าในการซ้ือ
เส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยท่ีสุด 50 บาท และมากท่ีสุด 10,000 บาท โดยมีค่าเฉล่ียประมาณ 
1,158.42 บาท และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1604.74977 
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 การวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนั ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัรแตกต่างกนั 
 สมมติฐานข้อที ่1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร แตกต่างกนั 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ี
บาทต่อคร้ัง แตกต่างกนั โดยเพศชายมีค่าเฉล่ียนอ้ยกว่าเพศหญิง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้ 
 สมมติฐานข้อที ่1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน 
จตุจกัร แตกต่างกนั 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ15 – 24 ปี มี
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ25 – 34 ปี ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ15 – 24 ปี มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาย3ุ5 ปีข้ึนไป และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ25 – 34 ปี มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือ
เส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย3ุ5 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
 สมมติฐานข้อที่ 1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัร แตกต่างกนั 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน แตกต่างกนั โดยสถานภาพ
สมรสโสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยูมี่ค่าเฉล่ียมากกว่าสถานภาพสมรม/อยูด่ว้ยกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
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 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้น
มูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ังไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้ 
 สมมติฐานข้อที่ 1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัร แตกต่างกนั 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนัดสวนดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี ผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มี
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และผูบ้ริโภคทีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรม
ซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง น้อยกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
สมมติฐานท่ีวางไว ้
 สมมติฐานข้อที่ 1.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวน จตุจกัร แตกต่างกนั 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัด
สวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคทีมีอาชีพ
นกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้
ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน ผูบ้ริโภคทีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา/
นิสิต มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ัง นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ และ
ผูบ้ริโภคทีมีอาชีพพนกังานเอกชน มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าใน
การซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆ ไดแ้ก่ รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจ
ส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจักร ด้าน
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
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 สมมติฐานข้อที่ 1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวน จตุจกัร แตกต่างกนั 
 ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือ
เส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง แตกต่างกนั โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท มี
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ย
กว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
จาํนวนคร้ังต่อสามเดือนมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,000 บาท ข้ึนไป ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้น
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือนน้อยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 – 
34,999 บาท ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน25,000 – 34,999 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือนมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 35,000 บาท ข้ึนไป ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 15,000 บาท มีพฤติกรรมซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง น้อยกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน15,000 – 24,999 บาท ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 
บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 – 34,999 บาท และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือ
เส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง นอ้ยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 35,000 บาท ข้ึนไป อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีวางไว ้
 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
 สมมติฐานที ่2.1 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 
 ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกายภาพ มีความสัมพนัธ์กบั 
ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้ ในระดบัค่อนขา้งตํ่า และมีทิศทางเดียวกนั ส่วนดา้นราคามีความสัมพนัธ์ระดบั
ตํ่ามาก และมีทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
เส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
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ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ โดยดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นพนกังาน มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า และมีทิศทางเดียวกนั และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ระดบัตํ่ามาก และมีทิศทางเดียวกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
  

อภปิรายผลการศึกษา 
 ผลการศึกษา ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้
แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร มีประเดน็ท่ีสามารถนาํมาอภิปรายผล ดงัน้ี 
 1.  ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
  ผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 25 – 34 ปี สถานภาพ
โสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ พนกังานเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่า 15,000 บาท 
เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีรายไดค่้อนขา้งแน่นอน มีหนา้ท่ีการงาน สามารถซ้ือของไดต้ามความตอ้งการ และ
ตลาดนดัสวนจตุจกัรสามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของ นาตยา นุชเจริญผล (2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 20 – 29 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีสถานภาพสมรสโสด และ
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เพญ็นฤมล จะระ (2554) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้ประเภทเส้ือผา้ของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัรุ่น ผ่านทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 21 – 23 ปี ระดบัการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีรายไดต่้อเดือนตํ่ากวา่ 6,000 บาท 
  1.1  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศแตกต่างกันมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร 
แตกต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคเพศหญิง มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ี
ในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ังมากท่ีสุด 
เน่ืองจากปัจจุบนัเพศหญิงมีสภาพความเป็นอยูก่ารดาํรงชีวิตท่ีดีข้ึน มีความจาํเป็นในการซ้ือและใชสิ้นคา้
บ่อยข้ึนและมีมูลค่าสูงข้ึน รวมถึงอาจมีหนา้ท่ีรับผิดชอบในการดูแลครอบครัวมากข้ึน จึงทาํให้เกิดเป็น
ความช่ืนชอบ มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวน
คร้ังต่อสามเดือน และดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ังมากท่ีสุด ซ่ึงสอบคลอ้งกับ
งานวิจยั ของ นาตยา นุชเจริญผล (2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชั่นแบรนด์เนมมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศท่ี
แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าแฟชั่นแบรนด์เนมมือสองของผูบ้ริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั โดยเพศหญิงมีอิทธิพลต่อสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมมือสองประเภทกระเป๋า
มากท่ีสุด และดา้นยีห่อ้สินคา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
  1.2  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร 
แตกต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ 35 ปีข้ึนไป มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้มากท่ีสุด เน่ืองจากช่วงอายุดงักล่าวเป็นช่วงอายุท่ีมีหนา้ท่ีการงาน มีรายได้
เป็นของตนเองและค่อนขา้งมัน่คง ประกอบกบัสามารถซ้ือสินคา้ ใชจ่้ายกบัมูลค่าของสินคา้ไดต้ามความ
ตอ้งการของตนเองได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของพิมพนิ์ภา รัตนจนัทร์ (2556) เร่ืองพฤติกรรมของ
นกัท่องเท่ียวในการซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไหมของโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑใ์นจงัหวดันครราชสีมา 
พบวา่ อายตุ่างกนัมีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือจาํนวนหลาของผา้ไหมต่างกนั โดย ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ41 – 
50 ปี มีค่าเฉล่ียมากกวา่อาย ุ31 – 40ปี และอายมุากกวา่ 51 ปีข้ึนไปอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 
  1.3  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัด
สวนจตุจักร แตกต่างกัน พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสโสด/หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ มี
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน
มากท่ีสุด เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสโสด/หมา้ย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ มีการดาํรงชีวิตท่ี
ค่อนขา้งมีอิสระ มีความตอ้งการในการใส่ใจดูแลรูปร่างตวัเอง โดยเฉพาะเส้ือผา้ท่ีหลากหลาย ทนัต่อ
กระแส มีราคาคุม้ค่ากบัค่าใชจ่้ายท่ีจ่ายไป และท่ีสําคญัตลาดนัดสวนจตุจกัรมีการเดินทางท่ีค่อนขา้ง
สะดวกทาํให้เกิดความถ่ีท่ีค่อนขา้งบ่อย จึงทาํให้เกิดพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร 
ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ เชาวว์ตั จนัดี (2557) 
ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่นทางโซเชียลมีเดีย พบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด กบัผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรมมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคผา่น
ทางโซเชียลมีเดียแตกต่างกนั  
  1.4  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวน
จตุจกัร แตกต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีความต้องการหาซ้ือเส้ือผา้ในราคาย่อมเยาว์ คุม้ค่า มีรูปแบบ
หลากหลายให้เลือกสรร รวมถึงผูบ้ริโภควยัดงักล่าวมีความสามารถในการเดินทางเขา้ถึงสถานท่ีตลาด
นดัสวนจตุจกัรไดบ่้อย โดยเฉพาะตลาดนดัเปิดใหบ้ริการวนัเสาร์ถึงวนัอาทิตย ์มีขนส่งมวลชนบริการทั้ง
รถไฟฟ้าใตดิ้น (MRT) รถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) รถเมลป์ระจาํทาง และท่ีจอดรถฟรีท่ีใหบ้ริการสาํหรับผูท่ี้
นาํรถยนตส่์วนตวัมา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ เกศรา จนัทร์จรัสสุข (2555) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการในหา้ง เทสโก ้โลตสัของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และใชบ้ริการใน
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ห้าง เทสโก ้โลตสั ดา้นจาํนวนเงินท่ีซ้ือสินคา้ ความถ่ีในการใชบ้ริการ และดา้นจาํนวนเงินในการใช้
บริการ แตกต่างจากผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป 
   สาํหรับผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี มีความตอ้งการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีหลากหลาย และราคาคุม้ค่ากบัค่าใชจ่้ายท่ี
จ่ายไป ประกอบกบัมีความชอบดา้นการแต่งตวัท่ีเปล่ียนไปตามยุคสมยัตลอดเวลา จึงทาํให้สามารถ
เดินทางไปยงัตลาดนัดสวนจตุจักรบ่อยคร้ัง และสามารถจับจ่ายใช้สอยได้ตามต้องการ และเกิด
พฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง
มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ วีระนุช รายระยบั (2556) เร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้
จากส่ืออินเทอร์เน็ตในกลุ่มวยัรุ่น พบว่า กลุ่มวยัรุ่นท่ีมีระดบัการศึกษา ตํ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี 
และสูงกว่าปริญญาตรี มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือเส้ือผา้จากทางอินเทอร์เน็ต ท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ ณัญช์คณัส ปานเสมศรี (2551) เร่ือง ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์ พบว่า วยัรุ่นท่ีมี
ระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้นาํเขา้จากต่างประเทศแตกต่างกนั ไดแ้ก่ วยัรุ่นท่ีมี
การศึกษาระดบัสูงกว่าปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้นาํเขา้จากต่างประเทศ ดา้นงบประมาณใน
การซ้ือมากกวา่วยัรุ่นท่ีมีระดบัการศึกษาตํ่ากวา่ปริญญาตรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  1.5  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนัดสวนจตุจกัร 
แตกต่างกนั พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพอ่ืนๆไดแ้ก่ รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ 
มีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง
มากท่ีสุด เน่ืองจากสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ ท่ีจาํหน่ายในตลาดนดัสวนจตุจกัร มีราคาไม่สูงมากเม่ือ
เทียบกบัในห้างสรรพสินคา้ สามารถหาซ้ือไดง่้าย เดินทางสะดวกและเปิดให้บริการในวนัเสาร์และ
อาทิตย ์และราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและคุม้ค่ากบัค่าใชจ่้ายท่ีเสียไป ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ 
นาตยา นุชเจริญผล (2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนด์เนมมือสองของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เสาวลกัษณ์ สุขผล (2557) เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผา้วินเทจมือสองออนไลน์ของผูห้ญิงวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูห้ญิงวบัทาํงานท่ี
มีอาชีพต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้วินเทจมือสองออนไลน์ต่างกนั ไดแ้ก่ ผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีมีอาชีพ
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้วินเทจมือสองออนไลน์ ช้ิน (ต่อปี) มากกว่า
ผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีมีอาชีพพนักงานเอกชน และผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั และอ่ืนๆ มี มี
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พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้วินเทจมือสองออนไลน์ บาท (ต่อคร้ัง) มากกว่าผูห้ญิงวยัทาํงานท่ีมีอาชีพ
พนกังานเอกชน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั 
  1.6  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดั
สวนจตุจกัร แตกต่างกนั พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,000 – 34,999 บาท มีพฤติกรรมซ้ือ
เส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจักร ด้านมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ังมากท่ีสุด 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มดงักล่าว มีรายไดค่้อนขา้งแน่นอน มัน่คง และเพียงพอต่อการดาํรงชีวิตประจาํวนั 
จึงทาํให้สามารถใชจ่้ายในการซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ไดใ้นงบประมาณท่ีค่อนขา้งมีอิสระ ไม่
จาํกดั และเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัรมีราคาค่อนขา้งถูก จึงทาํให้เกิดพฤติกรรมซ้ือเส้ือผา้
แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร ด้านมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกับ
งานวิจยั ของ กลัยา กมลรัตน์ (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือชุดชั้นใน
ชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า รายได้มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือชุดชั้นในชาย โดย
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้30,001 บาทข้ึนไป มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือชุดชั้นในชาย รูปแบบเส้ือ
กลา้มากท่ีสุด  
 2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีจดั
จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้นพนกังาน และดา้นลกัษณะทางกายภาพ กบั
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร จากการทดสอบสมมติฐานความสมัพนัธ์ พบวา่ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ มีค่า Sig. ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยจาํแนกเป็นรายดา้น ดงัน้ี 
  2.1  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้
จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน โดยดา้นราคามีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่ามาก และมีทิศทางเดียวกนั และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า และมีทิศทางเดียวกนั เน่ืองจากเส้ือผา้แฟชัน่ใน
ตลาดนัดสวนจตุจกัร มีราคาของเส้ือผา้มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ ราคาท่ีเป็น
มาตรฐานไม่เปล่ียนแปลงบ่อย สามารถต่อรองไดต้ามปริมาณในการซ้ือแต่ละคร้ัง รวมไปถึงเดินทาง
ค่อนขา้งสะดวก มีหลากหลายโครงการใหเ้ลือกเดิน มีการตกแต่งร้านท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ดึงดูดใจ 
สามารถลองสินคา้ได้ และมีการจัดวางขายสินคา้ท่ีค่อนขา้งเหมาะสม จึงทาํให้มีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสาม
เดือน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณญัชค์ณสั ปานเสมศรี (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นนาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคามีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่นาํเขา้จากต่างประเทศของ
วยัรุ่นในสยามสแควร์อยูใ่นระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มนธิรา ศิริภทัรประวติั (2557) 
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ศึกษาเร่ือง  ปัจจัยท่ีมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าตราสินค้าหน่ึงของไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้ตราสินคา้หน่ึงของไทย ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ตราสินคา้
หน่ึงต่อคร้ัง อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
  2.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านสถานท่ีจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นพนกังาน และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่
ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง โดยดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นพนกังาน มีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า และมีทิศทางเดียวกนั 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่ามาก และมีทิศทางเดียวกนั เน่ืองจาก ตลาดนัด
สวนจตุจกัรตั้งอยู่ในทาํเลท่ีสามารถเดินทางได้สะดวก มีการเปิดช่องทางจดัจาํหน่ายผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ มีเวลาเปิดปิดท่ีเหมาะสม สามารถต่อรองราคาได ้มีการลดราคาใหแ้ละร่วมการจดัส่วนลดผา่น
ทางนิตยสาร ส่ือออนไลน์ต่างๆ พนกังานภายในร้านพดูจาเป็นกนัเองทาํใหส้ามารถขอคาํแนะนาํในการ
ซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังได้ รวมไปถึงการตกแต่งร้านท่ีค่อนข้างเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว และร้านค้า          
บางร้านคา้ยงัมีการติดเคร่ืองปรับอากาศในบริเวณโครงการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ ณัญช์คณัส 
ปานเสมศรี (2551) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่นาํเขา้จากต่างประเทศของ
วยัรุ่นในสยามสแควร์ พบว่า ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่นาํเขา้จากต่างประเทศของวยัรุ่นในสยามสแควร์อยู่ในระดบัปานกลาง 
สอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ สิทธิ รักษ์วิชยั (2550) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สําเร็จรูปในตลาดนัดวนัหยุด: กรณีศึกษาตลาดนิกรธานี จงัหวดัอุบลราชธานี 
ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัดา้ราคาและช่องทางการจดัจาํหน่ายส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้สาํเร็จรูป
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของนาตยา นุชเจริญผล (2556) ศึกษา
เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้แฟชัน่แบรนดเ์นมมือสองของ
ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางตลาดบริการ ด้านการจัดจาํหน่าย ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร/พนกังานขาย และดา้นการนาํเสนอทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่แบรนดเ์นมมือสองของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดา้นประเภทสินคา้ท่ีเลือกซ้ือ 
ดา้นงบประมาณในการตดัสินใจซ้ือ และดา้นเหตุผลหลกัในการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากงานวจิยั 
 ผลจากการวิจัย เร่ือง ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์กับ
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
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 1. ร้านค้า หรือตัวแทนจัดจําหน่ายสินค้าบริเวณตลาดนัดสวนจตุจักร ควรท่ีจะรักษา
กลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูห้ญิง สถานภาพสมรสโสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ระดบั
การศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท เพราะผลจากการวิจยัทาํพบว่า 
เป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชั่นในตลาดนัดสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือ
เส้ือผา้เพื่อจะไดเ้กิดเป็นความถ่ีมากข้ึนในการมาซ้ือสินคา้ และเพื่อเป็นการรักษากลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย
ไว ้รวมถึงต่อยอดไปถึงกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนๆ 

 2.  ร้านคา้ ควรวางแผนการตลาด เผยแพร่ขอ้มูลข่าวสาร หรือพฒันาในด้านส่วนประสม
การตลาดบริการ ให้ตรงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายเพศหญิง อายุ 35 ปีข้ึนไป ระดบัการศึกษาสูง
กวา่ปริญญาตรี อาชีพอ่ืนๆไดแ้ก่ รัฐบาล/รัฐวิสาหกิจ/ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 25,000–34,999บาท ไว ้เพราะเป็นกลุ่มท่ีมีความสนใจในการซ้ือสินคา้แฟชัน่ และทาํการวางแผน
ท่ีจะขยายกลุ่มเป้าหมายให้มีขนาดใหญ่ข้ึน รวมไปถึงการดาํเนินการในส่วนของการวางแผนทาํ
การตลาดให้เกิดความโดดเด่นเหนือคู่แข่งต่อไป เพราะผลจากการวิจยัพบว่า กลุ่มเป้าหมายกลุ่มน้ีมี
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ต่อคร้ัง 

 3.  ร้านคา้ หรือผูป้ระกอบการบริเวณตลาดนดัสวนจตุจกัร ควรมีการพฒันาส่วนประสมทาง
การตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์และศึกษาเร่ืองความสวยงามของเส้ือผา้ ความทนัสมยั บรรจุภณัฑต่์างๆ 
รวมไปถึงคุณภาพความพิถีพิถนัเพราะจะสามารถสร้างความสนใจในตวัสินคา้กบัผูบ้ริโภค เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัความทนัสมยัของเส้ือผา้และแบบของเส้ือผา้ท่ีมีให้เลือกมากมายมากท่ีสุด 
และมีความคิดเห็นกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัดี 

 4.  ร้านคา้ หรือผูป้ระกอบการบริเวณตลาดนดัสวนจตุจกัร ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบราคา
ในตลาดอุตสาหกรรมเดียวกัน ได้แก่ ตลาดนัดรถไฟ ตลาดเปิดท้ายขายของ เพื่อตรวจสอบความ
เหมาะสมระหว่างราคากบัสินคา้ เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัราคาของเส้ือผา้มีความเหมาะสม
เม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ และระดบัราคาท่ีเป็นมาตรฐานไม่เปล่ียนแปลงบ่อย ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็น
กบัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาในระดบัดี และดา้นราคามีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
ซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน 
 5.  ร้านคา้ หรือผูป้ระกอบการบริเวณตลาดนดัสวนจตุจกัร ควรส่งเสริมช่องทางการขายอ่ืนๆท่ี
จะสามารถซ้ือสินค้าเส้ือผา้แฟชั่นได้ ได้แก่ ทางส่ืออนไลน์ เฟสบุ๊ค เว็บไซต์ เพราะผูบ้ริโภคให้
ความสาํคญักบัท่ีตั้งและสาขาอยูใ่นทาํเลท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก และช่องทางจดัจาํหน่ายผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์ เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นสถานท่ีจดั
จาํหน่ายในระดบัดี และดา้นสถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาด
นดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
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 6.  ร้านคา้ หรือผูป้ระกอบการบริเวณตลาดนดัสวนจตุจกัร ควรมีการจดัทาํแผนการตลาด ทั้ง
ส่วนลด ของแถม บตัรสะสมแตม้ และเพิ่มเป้าหมายเป็นการสร้างความจดจาํผา่นส่ือต่างๆ โดยเฉพาะส่ือ
ออนไลน์ เวบ็ไซต ์เพราะผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัการลดราคาเม่ือซ้ือหลายช้ิน การลดราคาเม่ือเป็น
ลูกคา้ประจาํกบัทางร้านและการโฆษณาในแผน่พบั / ใบปลิว ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นกบัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัดี และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์
พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อ
คร้ัง 
 7.  ร้านคา้ หรือผูป้ระกอบการบริเวณตลาดนัดสวนจตุจักร ควรมีการส่งเสริมและพฒันา
เส้ือผา้แฟชัน่อยา่งต่อเน่ือง สาํหรับส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการ ควรมีความรอบ
ครอบในกระบวนการคิดเงิน ความถูกตอ้งของการชาํระสินคา้ของลูกคา้ รวมถึงความรวดเร็วในการ
บริการ เพ่ือท่ีจะทาํให้เวลาในการชาํระสินคา้ลดนอ้ยลง เพราะผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัความรวดเร็ว
ของการบริการ การจดัลาํดบัการใหบ้ริการก่อนหลงั ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ ความเสมอภาคใน
การใหบ้ริการ และมีความคิดเห็นกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการในระดบัดี 
 8.  ร้านค้า หรือผูป้ระกอบการบริเวณตลาดนัดสวนจตุจักร ควรมีการฝึกฝนให้พูด
ภาษาต่างประเทศเพิ่มเติมเพราะเน่ืองจากมีชาวต่างชาติมาซ้ือสินคา้บริเวรดงักล่าวมากข้ึน และควรมีการ
ส่งเสริมในดา้นความรู้ความเขา้ใจของสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ เพื่อท่ีจะสามารถให้คาํแนะนาํกบัลูกคา้ได ้
รวมไปถึงมารยาท ความอ่อนนอ้ม เป็นกนัเอง เพราะผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัพนกังานพูดจาไพเราะ 
อ่อนนอ้ม การตอบขอ้สงสัยเก่ียวกบัเส้ือผา้ได ้พนกังานมีความเป็นกนัเองต่อลูกคา้ และความรอบรู้เร่ือง
เส้ือผา้ของพนกังาน ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นพนกังานในระดบั
ดี และดา้นพนกังานมีความสมัพนัธ์พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นมูลค่าใน
การซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
 9.  ร้านคา้ หรือผูป้ระกอบการบริเวนตลาดนดัสวนจตุจกัร ควรมีการตกแต่งร้านคา้ใหส้ามารถ
ดึงดูดใจลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการ มีป้ายท่ีสะดุดตาและชดัเจน มีหอ้งลองสาํหรับลูกคา้หรือแมแ้ต่ผา้ถุงใน
การลองเส้ือผา้ เพราะผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัเก่ียวกบั การตกแต่งร้าน มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 

ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้ายและชดัเจน การมีห้องลองเส้ือ และการจดัวางสินคา้มีความสะดวกต่อการ
เลือกซ้ือ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบั
ดี และดา้นลกัษณะทางกายภาพพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร ดา้นความถ่ีในการ
ซ้ือเส้ือผา้จาํนวนคร้ังต่อสามเดือน และ ดา้นมูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณก่ีบาทต่อคร้ัง 
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ข้อเสนอแนะในงานวจิยัคร้ังต่อไป 
 1.  ควรมีการศึกษาความคิดเห็น ทศันคติของผูบ้ริโภคเพ่ิมเติม ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เพื่อท่ีจะสามารถไดข้อ้มูลในเชิงลึกมากข้ึน 
 2.  ควรทาํการศึกษาผูบ้ริโภคนอกเหนือจากตลาดนดัสวนจตุจกัร ไดแ้ก่ ตลาดนดัสวนรถไฟ
ศรีนครินทร์ รัชดา เกษจรนวมินทร์ รวมไปถึงนอกเหนือจากเขตกรุงเทพมหานคร เพราะจะสามารถได้
ขอ้มูลงานวิจยัท่ีหลากหลายมากยิง่ข้ึน 
 3.  ควรเจาะจงศึกษากบัการทาํวิจยัทางส่วนประสมทางการตลาดบริการในแต่ละดา้นมากข้ึน 
เช่น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา สถานท่ีจดัจาํหน่าย เป็นตน้ ซ่ึงสามารถนาํผลท่ีไดจ้ากงานวิจยัไปต่อยอด 
เป็นการพฒันาสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
 4.  ควรทาํการศึกษาขอ้มูลวิจัยในเชิงคุณภาพ เพื่อท่ีจะสามารถเจาะจงขอ้มูลในเชิงลึกได ้
โดยเฉพาะขอ้มูลดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เพราะจะสามารถ
นาํผลท่ีไดเ้ป็นแนวทางสาํหรับการดาํเนินธุรกิจต่อไป 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 
เร่ือง 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการทีมี่ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ในตลาดนัดสวนจตุจักร 

 
คาํช้ีแจง 
 แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อสาํรวจขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ในตลาดนดัสวนจตุจกัร เพื่อประโยชน์เชิงการศึกษา 
ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่านท่ีสละเวลาตอบคาํถามและใหค้าํแนะนาํขอ้มูลของท่านจะ
ใชส้าํหรับงานวิจยัน้ีเท่านั้น 
 
ส่วนที ่1 ลกัษณะข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลส่วนตวั 
 1. เพศ 
   ชาย       
   หญิง 
 2.  อาย ุ
   15 – 24 ปี      
   25 – 34 ปี 
   35 – 44 ปี      
   45 ปี ข้ึนไป 
 3.  สถานภาพสมรส 
   โสด      
   สมรส / อยูด่ว้ยกนั 
    หยา่ / หมา้ย / แยกกนัอยู ่
 4.  ระดบัการศึกษา 
   ตํ่ากวา่ปริญญาตรี     
   ปริญญาตรี 
   สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
 



  127 

 5.  อาชีพในปัจจุบนั 
   นกัเรียน/นกัศึกษา/นิสิต    
   พนกังานเอกชน 
   รัฐบาล      
   รัฐวิสาหกิจ 
   ธุรกิจส่วนตวั/เจา้ของกิจการ/แม่คา้   
   อ่ืนๆโปรดระบุ…………………… 
 6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   นอ้ยกวา่ 15,000 บาท    
   15,000 – 24,999 บาท 
   25,000 – 34,999 บาท    
   35,000 – 44,999 บาท 
   45,000 – 54,999 บาท    
   55,000 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการของเส้ือผ้าแฟช่ันในตลาดนัดสวนจตุจักร 
คาํช้ีแจง  โปรดทาํเคร่ืองหมาย / ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่  4 = เห็นดว้ย 3  = ไม่แน่ใจ  2 = ไม่เห็นดว้ย  1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการของเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ในตลาดนัดสวนจตุจักร 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็
นด

ว้ย
อย
า่ง
ยิง่

 

เห็
นด

ว้ย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห็
นด

ว้ย
 

ไม่
เห็
นด

ว้ย
อย
า่ง
ยิง่

 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. แบบของเส้ือผา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากมาย      

2. ขนาด(SIZE)ของเส้ือผา้ท่ีหลายขนาด      

3. ความทนัสมยัของเส้ือผา้      

4. ความเรียบร้อยในการตดัเยบ็      

5. เน้ือผา้ของเส้ือผา้      

6. ความคงทนของสีผา้      

7. ความมีช่ือเสียงของเส้ือผา้ (Brand)      

8. นโยบายการคืน/เปล่ียนสินคา้      

ด้านราคา 
9. ราคาของเส้ือผา้มีความเหมาะสมเม่ือเปรียบเทียบกบัคุณภาพ      

10. มีระดบัราคาท่ีเป็นมาตรฐานไม่เปล่ียนแปลงบ่อย      

ด้านสถานทีจั่ดจําหน่าย 
11. ท่ีตั้งและสาขาอยู๋ในทาํเลท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวก      

12. ช่องทางจดัจาํหน่ายผา่นส่ือสงัคมออนไลน์      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
13. การลดราคาเม่ือซ้ือหลายช้ิน      

14. การลดราคาเม่ือเป็นสมาชิกกบัร้านคา้      

15. การโฆษณาในหนงัสือพิมพ ์      

16. การโฆษณาในนิตยสารชั้นนาํ      
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของเส้ือผ้าแฟช่ัน 
ในตลาดนัดสวนจตุจักร 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็
นด

ว้ย
อย
า่ง
ยิง่

 

เห็
นด

ว้ย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห็
นด

ว้ย
 

ไม่
เห็
นด

ว้ย
อย
า่ง
ยิง่

 

(5) (4) (3) (2) (1) 

17. การโฆษณาในแผน่พบั / ใบปลิว      

18. โฆษณาป้ายโฆษณากลางแจง้      

ด้านกระบวนการ 

19. ความรวดเร็วของการบริการ      

20. การจดัลาํดบัการใหบ้ริการก่อนหลงั      

21. ความถูกตอ้งในการใหบ้ริการ      

23. ความเสมอภาคในการใหบ้ริการ      

24. การใชน้างแบบในการเสนอสินคา้      

ด้านพนักงาน      

25. พนกังานพดูจาไพเราะ อ่อนนอ้ม      

26. การตอบขอ้สงสยัของเส้ือผา้ได ้      

27. พนกังานท่ีมีความเป็นกนัเองต่อลูกคา้      

28. ความรอบรู้เร่ืองเส้ือผา้ของพนกังาน      

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

39. การตกแต่งร้าน มีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั      

30. ป้ายช่ือร้านมองเห็นไดง่้าย      

31. การมีหอ้งลองเส้ือ      

32. การจดัวางสินคา้มีความสะดวกต่อการเลือกซ้ือ      
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมการซ้ือเส้ือผ้าในตลาดนัดสวนจตุจักร 
คาํช้ีแจง  กรุณาเติมตวัเลขหรือใส่เคร่ืองหมาย ลงในช่องตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 
 1.  ท่านเลือกซ้ือประเภทของเส้ือผา้ชนิดใดในตลาดนดัสวนจตุจกัรมากท่ีสุด (เลือกเพยีง 1 
คาํตอบ) 
   เส้ือยดื      เส้ือเช้ิต  
   เส้ือ      กางเกงผา้   
   กางเกงยนีส์    กระโปรงผา้  
   กระโปรงยนีส์    ชุดกางเกง(jumpsuit) 
   ชุดกระโปรง(Dress)    อ่ืนๆโปรดระบุ……….. 
 2.  ท่านตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ในช่วงเวลาใด (เลือกเพียง 1 คาํตอบ) 
   วนัศุกร์ เวลา 20.00 – 24.00 น.  วนัเสาร์ เวลา 00.01 – 04.00 น. 
   วนัเสาร์ เวลา 04.01 – 08.00 น.  วนัเสาร์ เวลา 08.01– 12.00 น. 
   วนัเสาร์ เวลา 12.01– 16.00 น.  วนัเสาร์ เวลา 16.01 – 20.00 น. 
   วนัอาทิตย ์เวลา 10.00 – 15.00 น.  วนัอาทิตย ์เวลา 15.01 – 20.00 น. 
 3.  เหตุผลในการซ้ือเส้ือผา้ของท่านมาก (เลือกเพียง 1 คาํตอบ) 
   ซ้ือเพ่ือใส่ทาํงาน    ซ้ือเพ่ือใส่อยูบ่า้น 
   ซ้ือเพ่ือใส่ไปงานเล้ียง     ซ้ือเพ่ือใส่ไปเท่ียว 
   อ่ืนๆโปรดระบุ………………………………….. 
 4. บุคคลใดมีอิทธิพลในตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ของคุณ (เลือกเพียง 1คาํตอบ) 
   ตวัท่านเอง      สมาชิกในครอบครัว 
   เพื่อน       พนกังานขาย 
   อ่ืนๆโปรดระบุ………………………………… 
 5. ท่านชอบเดินซ้ือเส้ือผา้ในโครงการไหนมากท่ีสุด (เลือกเพียง 1คาํตอบ) 
   โครงการ 12     โครงการ14  
  โครงการ 16      โครงการ18 
  โครงการ 21      โครงการ 22  
  โครงการ 23    โครงการอ่ืนๆโปรดระบุ……. 
 6.  ความถ่ีในการซ้ือเส้ือผา้จาํนวน……………………. คร้ัง / 3เดือน 
 7.  มูลค่าในการซ้ือเส้ือผา้ประมาณ………….……………บาท / 1คร้ัง 

 
วิจัยขอขอบพระคุณเป็นอย่างย่ิง ท่ีสละเวลาอันมีค่า ให้ความอนุเคราะห์ในการกรอกแบบสอบถามนี ้
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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